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Yatırım hakkında tek bilmeniz gereken: Akbank Yatırım Hizmetleri. 
Akbank Robo Danışmanlık ile Türkiye'de ilk defa mobilden varlık dağılım önerisini 
görüntüleyebilir, Portföy Fikirleri ve Yatırım Sepetleri ürünlerimizle bu dağılımı anında alabilirsiniz. 


Akbank bireysel müşterileri, Ak Portföy tarafından sunulan Robo Danışmanlık hizmetinden 
ilgili mevzuat kapsamında gereken süreçleri tamamlamaları halinde yararlanacaklardır. 
Portföy Fikirleri'nin en düşük satın alma tutarı 100.000 TL, Yatırım Sepetleri'nin ise 1.000 TL'dir. 
Akbank söz konusu en düşük satın alma tutarlarını değiştirme hakkını saklı tutar. 
Ayrıntılı bilgi için: yatirim.akbank.com 
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EKONOMİ GÜNDEMİ 


12 Şubat Pazartesi 

* TÜİK 2017 yılı dördüncü çeyrek kırmızı et üretim 
istatistiklerini açıklayacak 

* BDDK 2017 yılı dördüncü çeyrek finansman 
şirketlerine ait bilanço tablolarını açıklayacak 


13 Şubat Salı 

* TÜİKAralık ayı sanayi ciro endeksini açıklayacak 

* TÜİK Aralık ayı kümes hayvancılığı üretimi 
istatistiklerini açıklayacak 

* TÜİKAralık ayı süt ve süt ürünleri üretimi 
istatistiklerini açıklayacak 

* Çevreve Şehircilik Bakanlığı Aralık ayı hava kalitesi 
istatistiklerini açıklayacak 


14 Şubat Çarşamba 
* TUİK Ocakayı tarım ürünleri üretici fiyat endeksini 
açıklayacak 


* Çalışmave Sosyal Güvenlik Bakanlığı Ocak ayı açık 


iş idari kayıtlarını açıklayacak 

* Çalışma ve Sosyal Güvenlik Bakanlığı Ocak ayı 
kayıtlı işsiz istatistiklerini açıklayacak 

* Türkiye Cumhuriyet Merkez Bankası Aralık ayı 
ödemeler dengesi istatistiklerini açıklayacak 

: Maliye Bakanlığı Aralık ayı merkezi yönetim net 
denge tablosu ve net mali denge tablosunu 
açıklayacak 


* Hazine Müsteşarlığı Ocak ayı kamu haznedarlığı 
istatistiklerini açıklayacak 


15 Şubat Perşembe 

* Ulaştırma, Denizcilik ve Haberleşme Bakanlığı 
2017 yılı devlet ve il yolları envanterini açıklayacak 

* Ulaştırma, Denizcilik ve Haberleşme Bakanlığı 
2017 yılı denizyolu Ro Ro istatistiklerini açıklayacak 

* Ulaştırma, Denizcilik ve Haberleşme Bakanlığı 
2017 yılı denizyolu filo istatistiklerini açıklayacak 

* Ulaştırma, Denizcilik ve Haberleşme Bakanlığı 
2017 yılı denizyolu konteyner istatistiklerini 
açıklayacak 


* Ulaştırma, Denizcilik ve Haberleşme Bakanlığı 2017 


yılı Akdeniz ve Karadeniz mutabakatı kapsamında 
liman denetim istatistiklerini açıklayacak 

* Ulaştırma, Denizcilik ve Haberleşme Bakanlığı 
2017 yılı deniz taşıtları yük taşıma istatistiklerini 
açıklayacak 

- İçişleri Bakanlığı Ocak ayı trafik istatistik bültenini 
açıklayacak 


16 Şubat Cuma 

* TÜİK 2016 yılı sektörel su ve atıksu istatistiklerini 
açıklayacak 

* Türkiye Odalar ve Borsalar Birliği Ocak ayı kurulan 
ve kapanan şirketler istatistiklerini açıklayacak 
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hirli Dağ 
Davos'ta 
insanlığın 
Ortak 


© Her alanda yaşanan değişim ve teknolojinin geldiği yer, artık mevcut 
düzenin geleceği için pek de iyimser olmamıza izin vermiyor 


Rıza Kadılar 


Davos'ta gerçekten ne olduğunu bilmemiz maalesef pek 
mümkün değil. Ama görebildiğimiz ve hissedebildiğimiz kada- 
rıyla bize ulaşan sinyalleri doğru okumamız çok önemli... Neden 
mi? Çünkü dünyanın kaderini belirleme pozisyonunda olan 
binlerce lider oradaydı. G7”'nin altısı devlet başkanı seviye- 
sinde temsil edildi. Japonya ise bakanlar kuruluyla oradaydı. 
Gezegenimizin ve insanlığın geleceğini şekillendiren neredeyse 
bütün önemli şirketlerin üst düzey yöneticileri, o şirketlerin 
kaynaklarını en fazla kullandıkları ve en çok vergi ödedikleri 
bütün ülkelerin siyasi liderleriyle kanaat önderleri oradaydı. 
Tabii aslında çok da ikna edici bir tablo çıkmadı ortaya: 
“Bölünmüş dünyada ortak geleceği kurmak” teması ile tasarla- 
nan programa binden fazla özel uçakla geldi katılımcılar. Daha 
tanımadıkları kişiler ile bir uçak yolculuğunu bile paylaşama- 
yan bu “özel” katılımcıların nasıl olup da bütün insanlık için 
ortak bir gelecek tasarlayacağını anlamak zor tabii ki... Ancak 
onları böylesine bir tema ile bir araya getiren, bir defilenin 
paydaşı olmanın yanı sıra biraz da gelişmeler karşısında duy- 
dukları endişe oldu sanıyorum. Her alanda yaşanan değişim 
ve teknolojinin geldiği yer, artık bu yaşadığımız düzenin gele- 
ceği için pek de iyimser olmamıza izin vermiyor. 
Toplantıların en çarpıcı cümlesi bence Kanada başbakanı 


Trudeauw'ya aitti: “Değişim hiç bu kadar hızlı olmamıştı, 
ama bundan sonra da artık hiç bu kadar yavaş olmayacak.” 
Toplantıların ana odağı “data”, yani bilgi oldu. Ama bizim daha 
önce bildiğimizden biraz daha farklı bir bilgiden bahsediyoruz 
burada. Bireyin mahremiyetinin bittiği, hayatın her alanından 
toplanıp derlenen ve geleceği tanımlayan bir “büyük bilgi/big 
data” söz konusu olan... 

Bunun insancıl bir yanı var; sensörler sayesinde sıkıntılı 
anlarımızda artık yardım çok daha hızlı ulaşacak. Mesela ana 
rahminde hamileliği izleyen sensörlerin bir terslik anında 
doktoru çok uzaklarda da olsa uyarması ve böylece hamile- 
lik ve doğum sürecinde birçok riskin bertaraf edilmesinden 
bahsedildiğine tanık olduk. Ama aynı zamanda bu bilginin 
değerlendirilip sigorta şirketlerine sunulduğu ve daha doğma- 
mış bir çocuğun sigorta edilemeyecek bir hayata ilk nefesini 
alacağı durumlar da artık söz konusu olacak. Sigorta sektörü 
sadece bir örnek ama önemli bir örnek. Tarihsel olarak hep 
ortalamalar üzerine işleyen, toplam zararı bütün paydaşlara 
eşitçe bölen bir sektör artık birey bazında ürünler çıkarabi- 
lecek ortaya. Ama bu durumda, mesela sağlık hizmetlerin- 
den belki de hiç faydalanamayacak önemli bir kitle oluşacak. 
Bu örnek her sektörde, hayatın her alanında geçerli. Bu hiç 
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fütürist değil, güncel bir söylem. Öte yandan beyin dalgaları- 
nın akıllı telefonlarla izlenmesi, yorumlanması, depolanması 
gibi teknolojiler de konuşuldu Davos'ta. Yani artık beynimizin 
içinde bile yalnız olmayacağımız bir dünyaya doğru ilerledi- 
gimiz gerçeği ile karşı karşıyayız. Oldukça anti-ütopist, hatta 
Orwell-vari dursa da gittiğimiz yön maalesef bu. 

Davos'ta bu sene Avrupa “Endüstri 4.0”, Japonya “Toplum 
5.0”, bilişim dünyasının devleri de dijital dönüşüm söylemi 
ile yer aldı. Tabii bu inanılmaz bilgi kudretini şirketler ve dev- 
letler ne ölçüde paylaşacak, aralarında nereye kadar iş birliği 
olacak, daha bilmiyoruz. Ya da böylesine bir gücün karşısında 
bireyin özgürlüğü nasıl ve kim tarafından savunulacak? Ancak 
Çin örneğine bakarsak bireyin mahremiyetinin sonunun gelmek 
üzere olduğunu iddia etmek çok da garip olmaz gibi geliyor. 

Ekonomik düzene gelince, çok önemli trendler konuşuldu 
Davos'ta. Bilişim teknolojilerinin hayatın her alanına girdiği 
böylesi bir dönemde verimlilik artışının düştüğünden bah- 
sedildi. Büyük bir çelişki gibi durmakla beraber değişen eko- 
nomik düzenin belki de doğal bir sonucu olarak bu karşımıza 
çıktı. Artık birçok sektör eskisi kadar sermaye veya emek yoğun 
olmak durumunda değil: Mesela ilaç sektöründen, biyotekno- 
lojiye kadar birçok sektör artık çok da büyük makinelere, fab- 
rikalara ihtiyaç duymuyor. İstihdam konusunda ise durum 
daha vahim. En yüksek katma değere sahip bilişim, fintech 
ve benzeri teknoloji sektörleri çok az istihdam yaratıyor. Ve 
giderek katma değeri düşen birçok sektörde yaşanan dijital 
dönüşüm ile yaratılan istihdam giderek azalıyor. İçinde ışık yan- 
mayan fabrikalar insan gücü kullanmadan robotlarla yapılan 
bir üretimi vadediyor. İçinde ödeme yapmak için bir vezne bile 
bulunmayan bir süpermarket aslında inanılmaz büyüklükte 
bir istihdam talebini ortadan kaldırıyor demek... Ve bütün 
bu değişimler bir sonraki neslin gelişini beklemiyor. Bugün 
belki 20-30 yıl daha işgücünde yer alacak bireylerin kariyer- 
lerinin her anlamda değişmesi anlamına geliyor. Avrupa bu 
değişim için vatandaşlarını hazırlamanın peşinde koşarken 
ve Çin, Japonya, Amerika bu değişime liderlik ederken, dün- 
yanın geriye kalan ülkeleri için oldukça karanlık bir gelecek 
şekilleniyor. Oyunu bozan, bu süreçte başarılı olan coğrafya- 
lar mutlaka olacaktır; mesela Güney Doğu Asya için ümit dolu 
söylemler üretiliyor ama geriye kalan coğrafyalar giderek zor- 
lanacak gibi bir tablo çıkıyor ortaya. 

Bu arada beni Davos'ta en çok etkileyen bir konuşmaya da 
değinmeden geçemeyeceğim. Deutsche Post DHL şirketinin 
CEO'su Frank Appel yaptığı konuşma ile bir bakıma bu prob- 
lemlere olumlu bir bakış açısı da getirmiş oldu. 500 binden 
fazla çalışanı olan bu dev firmanın en üst düzey yöneticisi 
Frank Appel, aslında nörobiyoloji alanında doktora sahibi bir 
bilim insanı. İş dünyasına girdikten sonra şöyle bir inanç geliş- 
tiriyor: “İşlerine yüksek bağlılığı bulunan çalışanları vesilesi 
ile müşterilerinin hayatlarını kolaylaştıran şirketler en başarılı 
şirketlerdir.” Her ne kadar kulağa basit bir söylem gibi gelse 
de geçen sene Gallup tarafından yapılan küresel bir araştırma 
Dr. Appelin haklı olduğunu kanıtlamış. İşine bağlılık oranı 
yüksek çalışanları olan şirketlerin finansal performanslarının 
da anlamlı ölçüde yüksek olduğu ortaya çıkmış. Sinirbilimci 
bir bilim insanı olarak “Çalışanlar için şirketin finansal per- 
formansı aslında pek de bir şey ifade etmiyor. İnsanların üç 
temel ihtiyacı vardır: Sevgi, ümit ve anlamlı bir amaç. Bu üçünü 
hisseden insanlara liderlik etmek çok daha kolaydır” diyor 
Dr. Appel. Keza göreve geldikten sonra uyguladığı yöntemler 


DHL'de olumlu sonuçlar vermiş bile. Şirketin cirosu 2011'de 
53 milyar eurodan geçen sene 60 milyar euroya, operasyonel 
kâr marjı yüzde 2,8'den yüzde 6,2'ye, kârlılık ise 2,6 milyar 
euroya çıkmış. Bir başka önemli başarı ile yüzbinlerce kişinin 
çalıştığı bu şirkette çalışanların yüzde 6O'ından fazlası onun 
liderliğinde şirkete olan bağlılıklarının arttığını ifade etmiş. 

Ve son olarak belki de bir konuya daha değinmek gereki- 
yor. Ortak geleceği inşa etmeyi konuşmaya gelen liderlerin pro- 
fillerine ve yaşam tarzlarına bakınca insanın yine biraz kafası 
karışıyor. Genelde sabah 5-6 gibi uyanıp gece yarısına kadar 
çalışan, haftada altı gün her anları 15 dakikalık dilimler halinde 
planlanmış, sadece kazanmaya odaklı ve genelde raf ömür- 
leri üç yılı pek geçmeyen bu liderlerin vizyonu ile bir gelecek 
planlanıyorsa, sanki insanlık çok da istemediği bir yere doğru 
itiliyor olabilir. 

Değinmediğim önemli bir konu kaldı mı? Evet, çok konu- 
şulan, hep odakta olan bir de cinsiyet eşitliği konusu var ki, 
neresinden tutsak başka bir yeri elimizde kalan çok hassas 
ve önemli bir mesele. Eril ve dişil özellikler yerine kadın ve 
erkek olarak sembolize edildiği zaman kimin neyi savunduğu 
belli olmayan bir tablo çıkıyor sanki ortaya. Yukarıda tasvir 
ettiğim liderler kadın da olsa erkek de olsa, korkarım çok da 
farklı olmuyor ortaya çıkan tablo. Ancak kadınların sosyoeko- 
nomik boyutta hak ettikleri rolü oynayamadıkları bütün top- 
lumların bu gelişmelerle başa çıkması mümkün değil. Kadını 
güçlendirmek, toplumu güçlendirmek demek. IMF başkanı 
Christine Lagarde konuşmasında, “Eğer kadınlar da erkekler 
ile aynı ölçüde işgücüne katılsa, Hindistan ekonomisi yüzde 
27 daha büyük olurdu” dedi. 

Peki ne yapmalı? Bilgiye erişip, derleyip, değerlendirme- 
nin kudret olduğu bir dünyada katma değer yaratarak rekabet 
etmenin tek yolu oyunu bu kurallarla oynamak. Carnegie Mellon 
Robotics Enstitüsü'nün başkanı Profesör Nourbakhsh, ilkokul 
öğrencilerini bilginin gücü konusunda eğittikleri bir program 
başlatmış. Yani dünyaya başka bir açıdan bakabilen beyinler, 
fiziksel ve ekonomik güç yerine bilgi gücünü anlayan yeni bir 
nesil. Ve tabii ki barış içinde yaşayabilmek... Çünkü savaşa 
ayrılan her kaynak, para, insan, entelektüel odak, zaman, her 
türlü kaynak, hepsi geleceğimizden çalıyor. Farkındalığı yüksek, 
daha iyiye ulaşmak için sorgulamayı alışkanlık haline getir- 
miş, gelişimden, paylaşımdan haz alan, hayata tutku ile bağ- 
lanabilen, farkındalığı, öz şefkati, iletişim yetkinliği, kritik ve 
yaratıcı düşünebilme yetisi yüksek ve aynı zamanda da bilim- 
sel düşünceyi içselleştirmiş nesiller yetiştirmemiz gerekiyor. 
Sadece yeni nesillerde değil toplumun her katmanında peşin 
hükümlü olmayan bir diyalog geliştirmemiz lazım. Davos'ta 
defalarca altı çizildiği gibi, bu kadar hızla değişen düzene ayak 
uydurabilmek için sahip olduğu varsayımları, daha önce bir 
geçerlilikleri olsa bile bu özelliğini yitirmiş düşüncelerini sor- 
gulayabilen nesillere ihtiyaç duyuyoruz. Böylece hem birey 
hem de toplum olarak kendi kalıplarımızı ve ön yargılarımızı 
fark edebilir, bu sayede baştan inşa edilen insanlığın ortak 
geleceğinde arzu ettiğimiz yere kendimiz konuşlandırabiliriz. 

Davosta net bir şekilde ifade edildiği üzere birçok meslek 
yapay zekanın ve dijital dönüşümün tehdidi altında. Eğer deni- 
lenler doğru ise ve biz doğru yorumluyor isek çok büyük bir 
tehditle karşı karşıyayız. Belki de gerçekten bir dünya savaşı 
başladı bile: bu seferki global boyutta bir istihdam savaşı. Bu 
değişime ayak uydurmak için toplumsal bir kararlılık içinde 
olmamız şart... © 
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Medical Park ve 
Liv Hospital'ın Halka Arzı 
Tamamlandı 


© MLP Care halka arzının büyüklüğü 1 milyar 384 
milyon lira seviyesinde gerçekleşti 


Medical Park ve Liv Hospital'ı bünyesinde barındıran MLP 
Sağlık Hizmetleri'nin (MLP Care) halka arzı başarıyla tamam- 
landı. Halka arzın büyüklüğü 1 milyar 384 milyon lira seviye- 
sinde gerçekleşti. Şirket paylarının yüzde 31,44'ü için çıkılan 
talep toplamada, ek satışlara da talep gelmesiyle birlikte halka 
açıklık oranı yüzde 36,15 olarak gerçekleşti. MLP Care his- 
selerinin 13 Şubat'ta Borsa İstanbul'da (BIST) işlem görmesi 
öngörülüyor. Halka arz edilen şirket paylarının yaklaşık yüzde 
83,5'i yurt dışı kurumsal, yüzde 8,>si yurt içi kurumsal ve 
yüzde 8,2'si ise yurt içi bireysel yatırımcılara tahsis edildi. 
Halka arz sonucunda şirketin halka açıklık oranı, ek satış dâhil 
yüzde 36,15'e ulaşmış oldu. Ancak yapılan tahsisli sermaye 
artırımı sonucu MLP Care'in BİSTte işlem görmeye başlaya- 
cağı 13 Şubat 2018 itibariyle halka açıklık oranı 35,01 olacak. 
Buna göre işlem görmeye başlayacağı tarih itibariyle şirketin 
piyasa değeri ise 3 milyar 952 milyon TL olacak. MLP Care 
Yönetim Kurulu Başkanı ve CEO'su Muharrem Usta, “Halka 
arza Singapur, ABD, Birleşik Krallık, Birleşik Arap Emirlikleri 
ve Kıta Avrupasr'ndaki tanınmış, büyük yatırım fonlarından 
ilgi oldu. En büyük ilgi ise Birleşik Krallık*tan geldi. Bu ilgi 
hem şirketimize hem de Türkiye ekonomisine duyulan güve- 
ninin bir göstergesi” dedi. © 


Özel Sermaye Fonu 
Temsilcileri, Türkiye'ye 
Yatırım İçin Buluştu 


6 Globalturk Capital, EMPEA işbirliğinde özel sermaye 
fonu yöneticilerini Londra'da bir araya getirdi 


Türk şirketlerinin ve yabancı özel sermaye fonlarının girişim 
partneri olarak faaliyet gösteren Globalturk Capital, 130 
ülkede 5 trilyon dolarlık özel sermaye fonunu temsil eden 
EMPEA işbirliğinde dünyanın en büyük özel sermaye fonu 
yöneticilerini Londra'da düzenlediği toplantıda bir araya 
getirdi. Türkiye ekonomisindeki olumlu gelişmeler ile 
yapısal reformların masaya yatırıldığı toplantıda, Türkiye'nin 
yabancı yatırımcılar için neden cazip bir ülke olduğu gözler 
önüne serildi. Londra Borsası'nda düzenlenen buluşmada 
katılımcılara, yeni yatırımlar için Türkiye adres gösterildi. 
Globalturk Capital, EMPEA işbirliğinde gerçekleştirdiği buluş- 
malar aracılığıyla dünyanın en büyük özel sermaye fonlarına 
“Türkiye'ye yatırım yapın” çağrısında bulunmayı sürdürüyor. 


Globalturk Capital ev sahipliğinde 7 Şubat Çarşamba günü 
Londra'da gerçekleştirilen toplantıda düzenlenen panel ve 
oturumlar aracılığıyla, katılımcılara Türkiye'de yatırım yap- 
manın avantajları anlatıldı. Geçtiğimiz yılın Aralık ayında 
yine Globalturk Capital, EMPEA işbirliğinde İstanbul'da ger- 
çekleştirilen 3. Türkiye ve Çevresindeki Özel Sermaye Fonları 
Yatırımları etkinliğinin sonuçlarını içeren rapor, ilk kez bu 
toplantı aracılığıyla açıklandı. Toplantıda yaptığı konuş- 
mada fon sahiplerine ve yöneticilerine seslenen Ekonomiden 
Sorumlu Başbakan Yardımcısı Mehmet Şimşek, “Başta kamu 
maliyesinde ve kamu yönetiminde olmak üzere eğitimden 
Ar-Ge'ye her alanda geçmişten bugüne kadar çok sayıda 
reform ve düzenleme yaptık. Önümüzdeki altı ay içeri- 
sinde birçok kritik alanda reform yapmaya devam edece- 
iz. Firmaların üzerindeki vergi yükünü azalttık. Türkiye'de 
işçilik ücretleri alanında yapılan düzenlemelerin de etkisiyle 
yatırımcılara avantajlar sağladık. Sırada ithalata olan bağım- 
lılığın azaltılması, lojistik giderlerinin azaltılması ve projeye 
dayalı teşvik programının desteklenmesi var” dedi. © 


Akbank En Değerli 
Banka Markası 


© Banka 70'inci yılında yedinci kez Türkiye'nin En 
Değerli Banka Markası seçildi 


Akbank, marka değerlendirme kuruluşu Brand Finance'in 2018 
araştırma sonuçlarına göre son 10 yılda üst üste yedinci kez 
Türkiye'nin En Değerli Banka Markası oldu. Marka değerinin bir 
alt kırılımı olan marka gücü sıralamasında ise Akbank, dünyanın 
en güçlü 17'nci banka markası oldu. Brand Finance'in gerçekleş- 
tirdiği Dünyanın En Değerli 500 Banka Markası 2018 araştırması- 
nın sonuçları açıklandı. Akbank, 1,65 milyar dolar marka değeriyle 
Türkiye'nin En Değerli Banka Markası unvanını yedinci kez almış 
oldu. Marka gücü, marka yatırımı, şirketin faaliyetleri ve finan- 
sal performansı, sektörün gelişimi ve ekonomik görünüm dahil 
çok sayıda kritere dayanan kapsamlı araştırmada Akbank, 500 
banka markası arasında 126'ıncı sırayı aldı. Yedinci kez yinelenen 
başarısıyla Akbank 70'inci yılında Türkiye'nin finans sektörün- 
deki lider konumunu bir kez daha göstermiş oldu. Marka değe- 
rinin bir alt kırılımı olan marka gücü sıralamasında ise Akbank, 
2017 yılında dünya çapında 64'üncü sırada iken bu yıl dünya- 
nın en güçlü 17'nci banka markası oldu. Akbank'ın 2018 yılında 
Türkiye'nin en değerli banka markası olduğunun altını çizen 
Akbank Genel Müdürü Hakan Binbaşgil, “Bankamızın kuruluşu- 
nun 70'inci yılını kutladığımız 2018'de, yedinci kez Türkiye'nin 
En Değerli Banka Markası unvanını aldık. Bu yıl ayrıca dünyanın 
en güçlü 20 banka markası arasına girdik. Markamız bizim göz 
bebeğimiz, kurulduğumuz günden beri bu alandaki yatırımları- 
mızı sürdürüyoruz. Bankacılıkta başarı ve farklılaşma için güçlü bir 
marka büyük önem taşıyor. Akbank'ın güvenilirliği, marka gücü 
ve finansal başarılarının bu tür çalışmalarda da teyit edilmesi bizi 
çok mutlu ediyor. Böyle bir başarıyı yakalamak müthiş bir emek 
ve istikrarla mümkün. Türkiye'nin en iyi bankacıları Akbanklılara 
inanç, vizyon ve çalışmaları için teşekkür ediyorum” dedi. © 
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© Brexit gerçeği iyice netlik kazanırken, Britanya'nın yeniden 
oylamaya gitme olasılığı var mı? 
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Başbakan Theresa May, Britanya'nın Avrupa 
Birliği'nden çıkış kararı vermesinden 19 ay sonra 
hâlâ insanları Brexit'in sahiden gerçekleşece- 
ğine inandırmak zorunda. Avusturya Şansölyesi 
Sebastian Kurz 16 Ocak'ta May'e doğrudan Brexit'in 
hâlâ yürürlükte olup olmadığını sordu. Ardından 
Alman gazetesi Bild'den de aynı soru geldi. May 
ısrar etti: “Wir verlassen die EU”, yani “AB'den 
çıkıyoruz.” 

Brexit, May yönetiminin merkezi ve en önemli 
politikası. Hükümette kendi bölümü var. May, 
Parlamento'da Brexit ile ilgili oylamaların tümünü 
büyük mücadelelerle kazandı. Ancak bazı çevre- 
lerde hâlâ Britanya'nın ikinci bir referandumla bu 
kararından vazgeçebileceği umudu ve duygusu 
var. Önünde çok sayıda engel bulunmakla birlikte, 
Brexit'in zorlukları ve maliyetleri daha belirgin 
hale geldikçe her şeyi sil baştan yapmak da göz ardı 
edilemez. Çelişkili bir biçimde, tartışmanın her iki 
tarafından da çok sayıda insan 11 Ocak'ta Brexit 
yanlısı kampanyanın önde gelen isimlerinden 
Birleşik Krallık Partisi eski lideri Nigel Farage'in 
ikinci bir oylamanın mümkün olduğuna ilişkin 
açıklamasını destekliyor. 

İngiliz Kanalı'nın öte yakasından bakıldığında 
görünen Britanya'nın Brexit için hiç de hazır 
olmadığı. Yalnızca Aralık ayında Britanya ile AB 
arasında ticaret konusunda detaylı görüşmelere 
başlamak için varılan anlaşma, May'in önemli 
müttefiklerinin desteğini almadığının, hüküme- 
tin Brexit ile ilgili gizli çalışmalarının çok yüzeysel 
olduğunun ve kabinesinin nasıl bir anlaşma iste- 
diğiyle ilgili bir karara varmadığının açığa çıkma- 
sının ardından çöktü. 

May'in o zamana kadar konuyla ilgili tartışma- 
dan kaçınmasının nedeni ülke gibi kabinesinde de 
farklı görüşlerin bulunmasıydı. Aralarında Hazine 
Bakanı Philip Hammond'un da bulunduğu kıdemli 
bakanların çoğu AB'den çıkmanın temel bir yanlış 
olduğuna inandıklarını açıkça gösterdi. Onlara 
göre en iyi Brexit, hiç olmayan Brexit. May'in gele- 
cekteki bir referandumda nasıl oy kullanacağına 
ilişkin kamuoyu önünde açıklama yapma konu- 
sundaki isteksizliği, kendisinin de bu tarafta yer 
alacağının işareti olabilir. 

Diğer tarafta ise Dışişleri Bakanı Boris Johnson 
gibi Britanya'nın AB'den ayrıldığında daha da güç- 
leneceğini ifade edenler var. Ancak Brexit'in çok 
kararlı taraftarları bile Birleşik Krallık'ın İrlanda 
ile olan kara sınırları gibi nesnel sorunları nasıl 
çözeceklerini söyleyemiyor. AB yetkilileri geçen 
yaz, Britanya'nın çözülmesinin onları yanlış bir 
güvenlik algısı içine götürecek detaylı bir aldatma 
olduğu fikrini dillendirdi. Ancak bugün kaosun 
sahici ve Brexit'in Brexit olmadığının işareti anla- 
mına geldiğini düşünür gibi görünüyorlar. Bu, 
pazarlık stratejisini ciddiye alınma üzerine kuran 
May için bir endişe. AB diplomatları asıl öncelikle- 
rinin ticaretten ziyade AB'nin bütünlüğü olduğunu 
açık şekilde dile getirdi. Bu AB açısından ayrılmayı 


daha sevimsiz hale getirmek için bir teşvik olabi- 
lir; hele de böyle bir şeyin Britanya'yı 180 derece 
dönüş yapmaya cesaretlendirme şansı varsa. 

Avrupa ülkelerinin referandumları tersine 
çevirme teamülleri var. İrlandalılar 2001 ve 2008'de 
AB anlaşmasını iki kez reddetti ama üçüncü kez 
referanduma gidildi. Danimarkalılar 1992'de red- 
dettikleri anlaşmayı bazı değişikler yapılması koşu- 
luyla 1993”te kabul etti. Bu, AB Konseyi Başkanı 
Donald Tusk'ın Britanya'nın fikrini değiştirebi- 
leceği düşüncesini açıklamaya yardımcı oluyor. 
16 Ocak'ta “Kalbimiz Britanya'ya hâlâ açık” dedi. 
Avrupa Komisyonu Başkanı Jean-Claude Juncker de 
aynı düşünceyi dillendirdi. Bu yorumlar, Londra'da 
hayal kırıklığı yarattı. May'in sözcüsü James Slack, 
17 Ocak'ta gazetecilere “Avrupa Birliği'nden ayrıla- 
cağımızı birçok kez açık şekilde dile getirdik” dedi 
ve ekledi: “Daha ne kadar açık olabiliriz?” 

Yine de İngiltere'de aralarında eski başba- 
kan Tony Blair ve eski başbakan yardımcısı Nick 
Clegg'in de bulunduğu ve Brexit'in durdurulabi- 
leceğini umut eden bir grup var. Onlara göre yeni 
bir oylamanın bariz bir cazibesi var: Referandumu 
öldürmek için referandum gerekir. Önlerindeki 
sorun ise referandumun yarın yapılması duru- 
munda sonucun istedikleri gibi olmayabileceği. 
Kent Üniversitesi siyaset bilimi profesörü Matthew 
Goordwin, “Bugün ikinci girme veya çıkma refe- 
randumu konusunda çok küçük bir kitle desteği 
var. Brexit anlaşmasının koşullarını desteklemeye 
yönelik bir referandum için bile kitle desteğin- 
den bahsedilemez” diyor. Brexit'in yanlış oldu- 
ğunu ileri süren parlamenterler bile referandum 
sonucuyla bağlı olduklarını ifade ediyor. Bakanları 
konuyla ilgili anlaşamadığı için May'in hükümeti 
de ne tür bir Brexit istediğini söyleyemiyor. 

Üç yıllık beklenmeyen siyasi gelişmelerden 
sonra, referandumun siyasi tıkanıklığa cevap 
olduğunu düşünmek zor değil. Brexit karşıtları 
May'in yapacağı son anlaşmanın “Hayır” cevabı- 
nın Britanya'nın AB'de kaldığı anlamına geleceği 
bir referanduma sunulmasını istiyor. Kamuoyunun 
görüş değiştirmemesinin nedenini, Brexit ihtima- 
linin tahmin edilen ekonomik çöküntüyü yarat- 
mamış olmasına bağlıyorlar. Şirketler yatırım 
kararlarını vermeden önce May'in yapacağı son 
anlaşmayı bekliyor. 

Bu noktada AB yardım etmeye başlayabilir. 
Centre for European Reform'dan Sam Lowe'a 
göre, AB'li müzakerecilerin amaçlarından biri de 
May'i Brexit gerçeğini seçmenlerine açıklamaya 
zorlamak. “Çekilme görüşmelerinin ikinci fazı 
AB için Birleşik Krallık'ı Brexit'in getirdikleriyle 
götürdüklerini kabule zorlamak olmalı” diyor ve 
ekliyor: “Bu yapıldığı zaman ülke “Biz bunu gerçek- 
ten yapmak istiyor muyuz” noktasına gelebilir.” 

May'in bunu önlemek için tümüyle Brexit karşıtı 
bir isme doğru dümen kıracağına ilişkin sinyaller 
var. Brexit Bakanı David Davis, 24 Ocakta yaptığı 
açıklamada Birleşik Krallık'ın AB'nin Brexit p 


“Halkın yeni 
bir Brexit 
referandumu 
istediğine 
kesinlikle ikna 
olmadım” 
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< sonrası düzenleyici kurallarına yakın duracağını 
belirtti. İşte bu görünüm, Farage'in halka AB'den 
gerçekten ayrılıp ayrılmak istemediklerinin soru- 
lacağı ikinci referandum teklifini önermesini bera- 
berinde getirdi. Bunu tek başına yapacak ağırlığı 
yok, ama son Brexit referandumunda olduğu gibi 
Tory'lerin ağır toplarından Johnson'ın desteğini 
alabilir. 

Dünyaca “Boris” olarak tanınan bu adam kamu- 
oyunun gözünde hükümetten daha büyük, daha 
cesur fikirlerle ayrışıyordu. Brexit'i “ihanet” olarak 
adlandırıp May'e karşı isyan bayrağını açması 
büyük olasılık. 15 Ocak'ta kendisine maçın tekrarı 
sorulduğunda isteksiz göründü. The Guardian'a 
“Bu, çok kalp ağrısı yarattı ve vicdan muhasebe- 
sine neden oldu. Herkesin canına okudu” dedi ve 
ekledi: “Halkın yeni bir Brexit referandumu iste- 
diğine kesinlikle ikna olmadım.” Ancak Johnson 
fikrini değiştirme konusunda becerikli olduğunu 
gösterdi. Dışişleri Bakanı rolünde rahatsız görülü- 
yor. Belki de Brexit Referandumu: Devam Filmi'nde 
yeniden başrole çıkmak istiyor. — Robert Hutton 


SÖZÜN ÖZÜ Theresa May, kamuoyuna Brexit konusunda ciddi 
olduğuna ilişkin garanti verirken, hükümetinin ortaya bir plan 
koyamaması ikinci referanduma ilişkin soruları gündeme getiriyor. 


Filipinlerde 
İhtiyaç; İşçiler 


© Duterte'nin “İnşaat, İnşaat, 
Inşaat" hayalleri için yeterli sayıda 
vasıflı işçi bulunmuyor 


Filipinler'in Devlet Başkanı Rodrigo Duterte'nin 
180 milyar dolarlık bir altyapı programıyla büyü- 
meyi güçlendirme planı, bir engelle karşı karşıya: 
Tüm o yolları, köprüleri, havalimanlarını ve demir- 
yollarını inşa etmek için ihtiyaç duyduğu pek çok 
kişi yurt dışında çalışıyor. 

Duterte, “İnşaat, İnşaat, İnşaat” isimli bir poli- 
tika çerçevesinde Çin ve Japonya'dan gelecek 
maddi desteğin de yardımıyla, Gayrisafi Yurt İçi 
Hasıla'nın (GSYİH) bu yıl yüzde 6,'ü kadar olan 
altyapı harcamalarını 2022'de yüzde 7,3'ü seviye- 
sine çıkartmayı planlıyor. İlk iyileştirme, kapa- 
sitesini üçe katlayarak yılda 12 milyon yolcuya 
çıkaracak olan Clark International Airport'ta 
(Manila'nın kuzeyindeki eski ABD hava üssü) 
olacak. Bu yıl başlanması beklenen diğer projeler 
arasında Manila'nın ilk metrosu ve ülkenin güne- 
yinde hükümet güçlerinin İslamcı militanlarla uzun 
soluklu bir savaşa girdiği Mindanao adasındaki 102 


kilometrelik demiryolu bulunuyor. 

Asıl güçlük ise vinçleri, buldozerleri ve ağır 
ekipmanı kullanacak mühendis ve vasıflı eleman 
bulmak konusunda yaşanacak. Filipinliler yıllar- 
dır, daha yüksek maaşlar için göçmüş olan ve bakı- 
cılar, hizmetçiler, denizciler, hemşireler ve inşaat 
işçilerinden oluşan bir ordunun ülkeye gönderdiği 
paraya bel bağlıyor. Filipin Denizaşırı İstihdam 
Bürosu'na göre, tahminen 10 milyon (nüfusun 
neredeyse yüzde 10'u kadar) Filipinli yurt dışında 
yaşıyor ve her yıl bir milyondan fazlası ülkeyi terk 
ediyor. (Bir referans noktası olarak, Ekonomik 
İşbirliği ve Kalkınma Örgütü'nün yurt dışında 
yaşayan yerli nüfusunun en yüksek olduğu ülke- 
leri değerlendirdiği bir sıralamada İrlanda, yüzde 
17,5 ile birinci sırada bulunuyor.) 

Singapur'daki BMI Research'ün Asya'dan 
sorumlu kıdemli analisti Raphael Mok'a göre, 
“Vasıflı işçi ihtiyacı, sektörün büyümesini gitgide 
daha fazla sınırlandırıyor” ve bu da projelerde 
gecikmelere ve bütçelerin aşılmasına yol açıyor. 
Manila'daki Colliers International Philippines'in 
araştırma müdürü Joey Bondoc, işgücündeki 
açığın inşaat sektöründeki özel yatırımlarda bazı 
gecikmelere sebep olduğunu, bunun da konut ve 
ofis fiyatlarını yükselttiğini söylüyor. Colliers'in 
2017'de Manila'da inşa edilmesini beklediği 16 bin 
200 konutun yalnızca 7 bin 400'ü yılın ilk dokuz 
ayında tamamlanabildi. Bütçe Bakanı Benjamin 
Diokno, işgücündeki sıkıntının inşaat işçileri konu- 
sunda bir teklif savaşına dönüşeceğini ifade ediyor. 
“Şirketlerin ücretleri bu duruma göre ayarlama 
konusunda istekli olması lazım” diyor. 

Bir devlet kurumu olan Teknik Eğitim ve Beceri 
Geliştirme Otoritesi, bu sorunu ele almak için daha 
fazla inşaat işçisi ve mühendisi eğitmeye odak- 
lanmaya başladı. Yaklaşık 130 büyük inşaat müte- 
ahhidinin oluşturduğu bir grup olan Philippine 
Constructors Association Inc/in yetkili müdürü 
Ibarra Paulino, “Tesda, son altı yılda inşaat işçile- 
rini eğitmek konusunda başarısız oldu ve tamamen 
hizmet sektörüne odaklandı; bunun içinde de 
oteller, gıda ve iş süreçlerinin outsource edilmesi 
bulunuyor” diyor. 

Filipinler'deki bazı inşaatçılar, çalışanları 
yeniden eğitiyor ya da şehir dışından daha fazla işçi 
alıyor. 8990 Holdings Inc. gibi diğerleri ise duvar- 
cılık, doğramacılık, kaynak ve vinç operatörlüğü 
için kendi eğitim tesislerini kuruyor. 

Filipinler, vasıflı inşaat işçileri konusunda böl- 
gesel rekabetin yaşandığı bir yer. Ücretlerin çok 
daha yüksek olduğu Tokyo, 2020 Olimpiyatları 
için hazırlıklara dalmış durumda. Singapur 
toplu taşıma sisteminin hacmini ikiye katlarken, 
Endonezya, Hindistan ve Malezya ise büyümeyi 
canlandırmak için altyapı çalışmalarına yöneliyor. 

Ekonomik Planlama Müsteşarı Rolando 
Tungpalan'a göre, sonuç olarak işgücü kıtlığı 
sorununu çözmenin yolu Filipinli vasıflı işçileri, 
yöneticileri ve danışmanları yurda dönmeye ikna > 


© rilipinler'deki altyapı 
programının tahmini 
maliyeti 


$180mir 


© Duterte 
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< etmekten geçiyor. “Eğer doğru ücreti sunarsa- 
nız” diyor ve devam ediyor: “Geri dönecekler- 
dir” — Norman P. Aguino'nun katkılarıyla, Siegfrid 
Alegado 


SÖZÜN ÖZÜ Çin ve Japonya'dan gelen maddi destekler, 
Filipinler'in altyapı projelerine 180 milyar dolar fon ayırmasını 
sağlayacak. Fakat inşaatçılar, işçileri ülkeye geri döndürebilmek 
için ücretleri yükseltmek zorunda kalacak. 


Hindistan'ın 
Süt Urünleri 
Aşkı İneklerle 
Karşı Karşıya 


© Hayvanları korumaya yönelik 
önlemler süt üretimini azaltabilir 
ve çiftlik gelirlerini düşürebilir 


Yeni Delhi yakınlarında ücretsiz yemek ve konak- 
lama sunan ve konuklarının her ihtiyacıyla ilgilenen 
300 görevlisi bulunan tam teşekküllü bir bakımevi 
var. Bu merkezin konukları ise inekler. Bir süs havu- 
zuna ve 150 milyon rupi yıllık bütçeye sahip olan Shri 
Krishna Gaushala isimli 150 dönümlük bakımevi, 
Hindistan'da sahipsiz, hasta ve kısır ineklere sahip 
çıkan binlerce merkezden biri. Başbakan Narendra 
Modi'nin hükümetinin ülke genelindeki hayvan 
pazarlarında kesime gönderilecek büyükbaş hay- 
vanların satışını yasaklamak için Mayıs ayında hare- 
kete geçişinden beri geri plana itilmiş durumdalar. 

Hindistan'ın Hindu çoğunluğunun büyük bölümü 
ineklerin kutsal olduğuna inanıyor. Modi'nin 
Hindu milliyetçisi Hindistan Halk Partisi'nin (BJP) 
201/”teki genel seçimlerde yakaladığı zafer, hayvan- 
ları korumak isteyen grupları yüreklendirdi. Her ne 
kadar Hindistan Yüksek Mahkemesi Mayıs ayında 
yasağın yürürlüğe girmesini engellediyse de, yasa 
dışı kanun infazcılar bunu yine de hayata geçirme- 
nin yollarını aradı. Büyükbaş hayvan tüccarlarına 
yönelik saldırılar artarken, bazı eyaletlerde sığır eti 
yeme yasakları sıkılaştırıldı. 

Bu durumdan etkilenen yalnızca kesimhaneler 
ve tabakhaneler değil. Verimsiz sağmal ineklerini 
hamburgere dönüştürme seçeneğinden mahrum 
kalan ve Hindistan'ın 5,3 trilyon rupilik süt endüst- 
risini elinde tutan çiftçilerin sürülerini büyütme- 
leri yönündeki teşvikler azaldı; bu da hükümetin 
süt arzını artırmaya yönelik planlarını zora sokuyor. 


Uttar Pradeş”te mandıracılık yapan ve küçük sürü- 
sünün tamamını daha az süt veren mandaya çevir- 
meyi planlayan 62 yaşındaki Puranmasi Verma, 
“Büyükbaş hayvan piyasasında ineklere hiç talep 
yok ve eğer onları yollarda terk edersek ekinleri- 
mizi mahvederler” diyor. 

Hindistan'ın süt ürünlerine yönelik iştahı geçti- 
gimiz 20 yıl boyunca her sene ortalama yüzde 4,3 
oranında artarken dahi, ülkenin sayıları 70 milyonu 
bulan küçük ölçekli mandıra sahiplerinin ve onlar- 
dan alım yapan şirketlerin dertleri büyüdü. Paris 
merkezli yoğurt üreticisi Danone SA 12 Ocak'ta 
yaptığı bir açıklamada, Delhi yakınlarındaki bir fab- 
rikasını kapattığını ve “en iyi performans gösteren” 
besin ve bebek maması markalarına odaklanmak 
üzere Hindistan'ın taze ve uzun ömürlü süt ürün- 
leri piyasasından çekildiğini belirtti. 

Sektör dergisi Dairy India'nın editörü ve yayıncısı 
Sharad Gupta'ya göre, 2020'ye gelindiğinde süt ve 
süt ürünleri satışlarının 10,5 trilyona ulaşması bek- 
leniyor. Yeni Delhi'de süt ürünlerinin toptan satı- 
şını yapan Kwality Ltd.'nin yönetim kurulu başkanı 
Rattan Sagar Khanna, “Gelirler artınca insanlar süt 
ürünlerine daha fazla para harcıyor” diyor. Modi 
hükümeti, büyükbaş hayvanların verimliliğini artır- 
maya yönelik üç yıllık ulusal bir kampanyayı nere- 
deyse yarıladı. 126 milyon dolarlık programın amacı, 
sürülerin sağlığını ve genetiğini iyileştirmenin > 


hayvanları beslemek için 
Shri Krishna Gaushala'yı 
ziyaret ediyor 


FOTOĞRAFLAR: ANSHIKA VARMA, BLOOMBERG BUSINESSWEEK 
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> Chhagan Lal 
Gupta, bakımevini 
1995'te 13 inekle 
kurdu 


«4 yanı sıra mandıraların gelirlerini de artırmak. 
Hükümetin bazı destekçilerinin faaliyetleri ise bu 
girişimi baltalıyor olabilir. Geçen yıl ineklere dair 
kanunları yasa dışı uygulayanların saldırılarında 
11 kişi hayatını kaybetti; yani veri gazeteciliği sitesi 
IndiaSpend'in nefret suçlarını takip etmeye başla- 
dığı 2010'dan beri en ölümcül yıl 2017 oldu. İnsan 
Hakları İzleme Örgütü'nün Güney Asya direktörü 
Meenakshi Ganguly, “Bir ineğin kesilmesi şüphesi, 
tek yaptığı yasalara uygun bir şekilde işine bakmak 
olan insanları hedef haline getirme riski yaratıyor” 
diyor. Modi, saldırıları açıkça kınadı. 

Maharaştra, Jalgaon'daki Gandhi Research 
Foundation'ın dekanı D. John Chelladurai'ye göre, 
büyükbaş hayvanların kesimine getirilen yasaklar, 
her yıl çiftçileri 250 milyar rupiden ediyor ve 20 
milyon ineğin başıboş kalmasına yol açıyor. Uttar 
Pradeşteki çiftçi Verma, “Bırakın kesimhane kam- 
yonlarını, çiftçiler bile ineklerini ya da boğalarını bir 
köyden diğerine götüremiyor” diyor. Eyalet yöne- 
timi Kasım ayında, yani bir inek sayımı yapılması 
ve Yeni Delhi yakınlarındaki gibi inek bakımevle- 
rinin sayısının artırılması için çağrıda bulunmasın- 
dan bir ay önce, ineklere zulmeden herkesi hapse 
atacağına dair söz verdi. 

İneklerin hak savunuculuğunu ve korun- 
masını üstlenen Bhartiya Gau Raksha Dal adlı 


A Barınağın 8 bin 100 
büyükbaş sakininden 
bazıları 


i Bir buzağı,yem 
kesme makinesinden 
dökülen taze otları yiyor 


organizasyonun ulusal başkanı Pavan Pandit'e göre, 
başıboş ineklere barınak sağlamak için 2011'den beri 
5 bin kadar sığınak açıldı. O, yaşlanan ya da yaralı 
hayvanların çiftlikte kaldığını görmeyi tercih eden- 
lerden. İneklere dair geleneksel inanışların bilim 
tarafından desteklendiğini savunuyor: “Bir inek, 
oturduğu bir yerin çevresini arındırıyor. İnekler 
oksijen yayıyor.” (Yaymıyorlar; hayvanların yaydığı, 
küresel ısınmaya katkıda bulunan bir sera gazı olan 
metan.) 

Shri Krishna Gaushala'nın 8 bin 100 büyükbaş 
sakini, dindar Hindular ve sığınaklara en az 5,8 
milyar rupi akıtan Modi hükümetinin cömertliği 
sayesinde bolca yem yiyor ve ücretsiz veteriner 
bakımından faydalanıyor. Barınağın 81 yaşındaki 
kurucusu Chhagan Lal Gupta, kapalı ağıllar ara- 
sında elektrikli ve üç tekerli aracıyla dolaşırken, 
“Bu, “ineklerin annemiz olduğuna” inanan bir 
hükümet” diyor ve ekliyor: “Eğer bu hükümet döne- 
minde fon alamayacaksak, başka hiçbir zaman ala- 
mayız” —Anindya Upadhyay, Pratik Parija, Kanika 
Sood ve PR Sanjai 


SÖZÜN ÖZÜ Hindistan'da hükümetin mandıra ürünleri arzını 
artırmaya yönelik girişimleri, aralarında büyükbaş hayvanların 
kesimini engellemeye kararlı olan ve ineklerle ilgili keyfi kurallara 
göre hareket edenlerin de bulunduğu Hindu destekçiler tarafından 
baltalanıyor. 


FOTOĞRAFLAR: ANSHIKA VARMA, BLOOMBERG BUSINESSWEEK 


Şahap Çak 


Gökalp Çak 


Netlog'un 2 Milyar 
Dolarlık Yolculuğu 


6 Netlog Yönetim Kurulu Başkan Yardımcısı Gökalp bugünkü 
büyüme trendiyle üç-dört yıl sonra 2 milyar dolar cirolu bir şirket 


haline geleceklerini belirtiyor 


Gökbora özellikle 1990'lı ve 2000'li yılların başla- 
rında hem ülkemizin hem Avrupa'nın yollarında 
TIR'larını sıkça gördüğümüz bir uluslararası taşı- 
macılık şirketiydi. Tekirdağlı bir nalbant olan dede- 
lerinin mesleği nedeniyle “Çak” soyadını taşıyan 
üç kardeş tarafından 1984 yılında kurulmuş ve kısa 
süre içinde büyükler arasına girmişti. Kardeşler 
şirketin adını da büyük ağabey Şahap Çakın oğlu 
Gökalp ile kardeşlerden birinin oğlu Bora'dan 
türetmişlerdi. Ancak görüş ayrılıkları, 2003 yılının 
Ağustos ayında ağabey Şahap Çak'ın o günlerde 
400'den fazla TIR'ıyla sektörün önemli oyuncu- 
larından olan şirketten ayrılmasını beraberinde 
getirmiş. Ayrılığa rağmen kardeşler arasında iliş- 
kiler bozulmamış. Hem Şahap hem de Gökalp Çak, 
“Aile olmayı becerdik. En iyi yanı da bu” diyor. 


1994 yılında UND Ro-Ro'nun kurucularından ve 
ortaklarından biri olan Şahap Çak'ın boş durması 
beklenemezdi ve öyle de oldu. 

İlk iş olarak dünya çapında tanınan bir nakliye 
şirketinin Türkiye, Bulgaristan, Romanya ve Çek 
Cumhuriyeti kara operasyonları sorumlusu olarak 
görev yapan Gökalp Çak, babasıyla birlikte yeni bir 
lojistik şirketi kurmak için 2004 yılının başında 
yurda döner. Baba yönetim kurulu başkanı, oğul da 
yönetim kurulu başkan yardımcısı olur ve bugünün 
Netlog'una uzanan yolculuk başlar. “2004'ün ikinci 
yarısında daha aktif olmaya başladığımızı söyleye- 
bilirim” diyor Gökalp Çak ve devam ediyor: 

“Şirketi sıfırdan kurduk. Annem de ortağımızdı. 
TIR aldık, ofis gibi bir yer aldık. Garajına ufak bir 
depo yaptık. Şoförlerle birlikte 21-22 kişiydik. » 
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< O günlerden bugünlere bakıyorum da, çok yol 
almışız. Netlog'da şu anda 3 bin 950 taşıma ara- 
cımız, bin 400 tane depo kaldırma ekipmanımız 
var. İki gün önce 74'üncü depomuzu açtık. 1 milyon 
200 bin metrekare, yani bin 200 dönüm kapalı 
depomuz var. Bunların 27'si Belçika, Hollanda, 
İngiltere ve Amerika Birleşik Devletleri'nde bulu- 
nuyor, kalanı da Türkiye'nin 22 şehrinde. Bir kar 
topu gibi ufak başlıyorsun, sonra o rakamlar büyü- 
dükçe daha büyükler de gelmeye başlıyor.” 

Şahap Çak, yurt dışındaki depolardan yalnızca 
dördünü ziyaret edebildiğini belirtiyor. Türkiye 
lojistik hizmet sektörünün en hızlı büyüyen 
isminin başarısının altında hem şans hem de 
vizyon yatıyor. 

Baba-oğulun kurduğu ilk şirket olan ICL (Inter 
Combined Transport), 2005'te yola “kamyon- 
culuk yapmamak” hedefiyle çıkmış. Multimodal 
taşımacılık (tren ve gemi dahil çeşitli nakliye araç- 
larını kullanarak kutu, yani konteyner taşımacılığı) 
yapmak için 2005'te çıkılan yolculuk pek iyi sonuç- 
lanmamış. Olmayan bir talebi yaratma çabaları 
başarıya ulaşamamış. Sınırları TIR'larla daha hızlı 
geçtiklerini söyleyen Türkler, Avrupa'dan dönüşte 
taşıyacak mal bulan bu modeli ihracatta kullan- 
mamış. Böyle olunca da iki yılda 7 milyon euro 
zarar edilmiş. Mecburen gidip TIR alıp kara nak- 
liyesine dönmüşler. 

2005, baba-oğulun şanslı bir yılı olmuş. O 
tarihlerde Ülker ile iş yapan ve ortak dostları olan 
Kahve Dünyası'nın sahibi Birol Altınkılıç'tan hika- 
yelerini öğrenen Murat Ülker ile bir araya gelmiş- 
ler. O zamanlar bir lojistik departmanı olmayan 
Ülker'in “Bizim lojistik işimizi siz yapın” teklifine 
karşı farklı bir teklifle yanıt vermişler: “Bizim bu 
işi yapmamızı istiyorsanız eşit hisseli bir şirket 
kuralım. Bir süre sonra da sizin hisselerinizi alırız.” 

Teklif kabul edilmiş ve hisselerinin yüzde 
9O'nın eşit şekilde paylaşıldığı, yüzde 10*unun da 
Birol Altınkılıç*ta bulunduğu Netlog kurulmuş ve 
Gökalp Çakın kendi deyişiyle “babasını Ülker'e 
kaptırdığı yıllar” başlamış. Intercombi ile Ülker'in 
lojistik işleri yeni şirket çatısı altında birleştirilmiş 
ve inanılmaz bir büyüme içine girilmiş. 

Ciro bir anda 127 milyon liraya, yani 50 milyon 
dolara ulaşmış. Netlog*un 2009 yılına kadar tek 
lojistik işi Ülker olmuş. Gökalp, o günleri “Bir 
gerçek var ki; Ülker gibi bir devle ortak olunca, bir 
de Ülker herkese rakip olunca, kimse bize müşteri 
olmuyor. Ondan başka müşteri katamadık. 2009 
yılına kadar Ülker dışında lojistik işi alamadık” 
diye anlatıyor o günleri. 2009'da cirosu 397 milyon 
liraya ulaşmış olan şirketin diğer iki ortağının his- 
selerini almışlar. Murat Ülker, “Ben biraz daha 
kalmak istiyorum” deyip yüzde 10 hisseyi elinde 
tutmaya devam etmiş. Gökalp Çak, 2009'dan 201”e 
kadar insanları “şirketin Çak ailesine ait olduğuna 
ikna etmekle” geçirdiklerini söylüyor. 2013 yılında 
şirketin yüzde 100'ünün sahibi haline gelmişler. O 
yıl 670 milyon lira olan cironun şu anda 2,5 milyar 


dolar olduğunu belirterek, “Ülker de büyüdü, biz 
de büyüdük. 2009'da toplam ciromuzda Ülker'in 
payı yüzde 85 idi. 2013'te yüzde 70lere geriledi. 
Şu anda ciromuzdaki payı yüzde 4” diyor. 

Ancak başarıyı yalnızca şansla açıklamak 
mümkün değil. “Türkiye'de gıda endüstrisinde 
Metro'dan Migros'a, Carrefour'dan Şok'a kadar 
hepsine elimiz değmiştir. Isı kontrollü araçlarla 
taşımışızdır ürünlerini” diyor Gökalp Çak. Bu da 
şirket kurucularının vizyonunun bir göstergesi. 
Çünkü gıda sektörünün geleceği ısı kontrollü ve 
donmuş ürünlere doğru gidiyor. Gökalp Çak bu 
trendi şöyle anlatıyor: 

“Bakteri dediğimiz, aslında her şeyde vardır. 
Bizim vücudumuzda milyonlarca bakteri var. Bir 
gıda her 20 dakikada olması gereken ısının dışında 
normalin iki katı kadar bakteri üretiyor. Bu ikiye 
katlanarak devam ediyor. Gazetelerde sık sık oku- 
duğumuz ordudaki gıda zehirlenmelerini önleye- 
cek çözümlerimiz var. 

Antalya'da topladığınız sebze buraya gelinceye 
kadar vitamin değerinin yüzde 6O'ını kaybediyor. 
Sebzeyi 24 saat içinde şoklayıp dondurduğunuzda 
içindeki vitamini tutabiliyorsunuz. Donmuş sebze 
ve meyveden artık tazesine göre daha çok vitamin 
alabiliyorsunuz. Türkiye'de markete gittiğinizde 
donmuş ürün reyonu, marketin yüzde 10'unu 
kapsar. Bu oran Avrupa'da yüzde 70'tir. Gıda sek- 
törünün geleceği ısı kontrolü ve donmuş ürünlere 
doğru gidiyor.” 

Bu nedenle de filodaki taşıma araçlarının bin 
200'den fazlası ısı kontrollü. Gökalp Çak, “Bizden 
sonraki en büyük ısı kontrollü araç filosu bizim- 
kinin dörtte biri kadardır” diyor. Lojistiğin sınır- 
ları çok geniş bir sektör olduğunu söylüyor Gökalp 
Çak ve şöyle devam ediyor: 

“Lojistik dediğiniz, tedarik zinciri yönetimi, 
yani bir malın ortaya çıkışından yok oluşuna kadar 
tüm hareketin yönetilme sürecidir. Biz Netlog 
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olarak ürün taşımacılığı lojistiğindeyiz. Ürünlerin 
bütün satış kanallarına dağıtımını yapmaya, ondan 
sonra iade almaya, imhaya çıkacakları imhaya ayır- 
maya ve yeniden piyasaya çıkacakları belirlemeye 
kadar olan tüm süreçte biz varız.” 

Gökalp Çak geleneksel lojistik şirketlerinin işin 
sadece taşıma ve depolama kısmında olduklarını 
belirterek, “Lojistiğin bir üst seviyesine de geçtik. 
İşin ticaret kısmına da girdik” diyor. O üst seviye 
ise lojistikte satın alma yönetimi; yani işin ticaret 
kısmına da girmişler. Netlog lojistik müşterisinin 
ihtiyacı olan ürünü de temin ediyor. Gökalp Çak, 
bunu şöyle bir örnekle anlatıyor: 

“Bu ABD'de senelerdir olan bir konsept. Ürünü 
alıp müşteriye diyoruz ki “Bunu lojistiğiyle sana 
11 TUye veririm. Sen yalnız kendine alacağın için 
daha pahalıya mal edersin. Üstüne bir de lojis- 
tik maliyetini koy, maliyetin daha da yükselir. 
Restoran zincirlerinin içki hariç satın almasını da 
yapıyoruz. Örneğin D.ream'in lokantalarının satın 
alması bizde. Shel”in marketlerinde satılan ürün- 
lerin alımını ve lojistiğini biz sağlıyoruz.” 

Bu arada, son yıllarda şirketlerin distribütör- 
lerin kâr marjlarını daraltma girişimleri Netlog 
için yeni bir iş alanı yaratmaya başlamış. Birçok 
distribütörün düşük kâr marjı nedeniyle kepenk 
indirmesi, şirketlerin “Dağıtımı siz yapın” tekli- 
fiyle Netlog'a gelmesine neden olmuş. 

201('te ise Netlog'un patronlarının “Türkiye'de 
iş yaparak büyüyemezsin, gölden köpekbalığı 
çıkmaz. Köpekbalığı olacaksak, açık denizlere 
gitmemiz lazım” düşüncesinde birleşmelerinin 
ardından dışarıdaki fırsatlara bakılmaya başlan- 
mış. Gökalp Çak, “O güne kadar ciromuzun yüzde 
100'ü Türkiye'dendi. Bir Türk'ün sıfırdan gelip 
Avrupa'da çok başarılı bir şirket kurabilmesi için 
gerçekten çok özel bir iş yapıyor olması lazım. Bu 
da çok vakit alıyor, orada inanılmaz bir rekabet 
ortamı var ve marjlar da düşük. O nedenle şirket 
alma kararı verdik” diyor. 

İlk hedefleri, Intercombi'yi kurduklarında 
Türkiye'ye haftada gönderdikleri 50-60 kam- 
yonluk malını taşıma teklifini kabul etmeyen 125 
milyon euro cirolu TNT Fashion'ın yüzde 50 his- 
sesini kendilerinin de inanamayacağı fiyata satın 
almak olmuş. 1862'de Benjamin Bleckmann tara- 
fından kurulan ve TNT bünyesine geçtikten sonra 
adı TNT Express olarak değiştirilen moda lojistiği 
şirketi, ardından Belçika'nın en büyük taşıma şir- 
ketiyle birleştirilmiş. Satın alındıktan sonra adı 
tekrar Bleckmann Fashion Logistics olarak değiş- 
tirilen yeni yapının bugün toplam cirodaki payı 
yüzde 31. Şirket aralarında Abercrombie Fitch, 
SuperDry ve Michael Kors gibi Amerikalı moda 
şirketlerinin ürünlerinin tüm Avrupa'daki dağı- 
tımlarını yapıyor. Gökalp Çak, Black Friday'de üç 
gün içinde 3,5 milyon online sipariş paketledikle- 
rini ve yurt dışındaki müşterilerinin yüzde 85'inin 
Amerikalı şirketler olduğunu anlatıyor. Avrupa'da 
online siparişlerin dağıtımı için 64 yerel kurye 


şirketiyle anlaşılmış. 201te cirosunun tümünü 
Türkiye'den elde eden Netlog, bugün cirosunun 
yüzde 35'ini yurt dışında kestiği faturalardan elde 
ediyor. Her gün yaklaşık 38 bin noktaya dağıtım 
yapan Netlog'dan geçen malların toplam değeri 
20 milyar dolara ulaşıyor. 

Bleckmanı'ın yüzde 50 hissesini daha kısa süre 
önce satın alan Netlog, geçen sene Türkiye'de palet 
yönetim şirketi Paleks'in de yüzde 5Vini satın 
almış. Her ay tedarikçilere 550 bin palet kirala- 
yıp ardından son noktada topladıklarını belirten 
Gökalp Çak, bu işin daha da büyüyeceğini söylü- 
yor. Bu yıl İspanya ve Suudi Arabistan'da da iki 
şirkete ortak olacaklarını belirten Çak, “Bundan 
sonra vizyonu olan ve bize uyum gösterecek şirket- 
lere ortak olacağız. Bizimle ortaklık kolay. Azınlıkta 
olsalar bile ortaklarımızın onayını almadan adım 
atmayız” diyor. 

Şirket kurumsallaşmak için de adımlar atıyor. 
Bu adımlardan birisi de borçları bulunmamasına 
ve kaynağa ihtiyaç duymamalarına rağmen his- 
selerinin yüzde 20”sini geçen yıl Temmuz ayında 
özel sermaye şirketi Abraaj Group'a satmaları. 
Abraaj Group gibi özel sermaye şirketlerinin yatı- 
rımlarından üç-beş yıl sonra çıkış yaptıklarını ifade 
eden Çak, “Biz de dünyaya bu konuda bir sinyal 
vermek istedik” diyor. Bu yılki en önemli yatırım- 
ları ise İstanbul Lojistik Parkları adını verdikleri 
depo yatırımları. 3. Havaalanı'nın üç kilometre 
yakınında 250 bin, Anadolu yakasında 150 bin 
metrekare olmak üzere toplam 200 milyon dolar 
yatırımla gerçekleştirilecek depolar Netlog*u daha 
da büyütecek. 

Gökalp Çak bu büyüme trendiyle üç-dört yıl 
sonra 2 milyar dolar cirolu bir şirket haline gele- 
ceklerini belirterek şöyle konuşuyor: 

“40 bin kişilik 5-6 milyar dolar cirolu bir şirke- 
tin sahibi olmak istemiyoruz. Herkes bunu iyi bir 
şey zanneder, ama bizim işimiz ömürden yiyor. 
İşte 2 milyar dolar cirolu bir şirket haline geldiği- 
mizde biz çıkacağız.” —Ruhi Sanyer 


SÖZÜN ÖZÜ Gökalp Çak “40 bin kişilik 5-6 milyar dolar cirolu bir 
şirketin sahibi olmak istemiyoruz. 2 milyar dolar cirolu bir şirket 
haline geldiğimizde biz çıkacağız” diyor. 


A Netlog filosunda 
bin 200'den fazla 
ısı kontrollü araç 
bulunuyor 
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Tavuk Ureticisinden Dev Yatırım 


© Şenpiliç, 400 milyon liralık yatırımla Japonya pazarına göz dikti 


Osmaniye'nin Kadirli ilçesinde alışılagelmedik bir 
yoğunluk var. İlçe merkezinden organize sanayi 
bölgesine doğru yolculukta, jandarmanın öncü- 
lüğünde güvenlik önlemleri dikkat çekiyor. Bu 
hengamenin sebebi belli: Ekonomi Bakanı Nihat 
Zeybekci, ilçeyi ziyaret ediyor. Bakanın Kadirli'yi 
ziyaret etme amacı ise bölgede yüzlerce kişiye iş 
sağlayabilecek entegre piliç üretim tesisinin temel 
atma törenine katılmak. 

Entegre piliç üretiminde yüzde 1lük pazar 
payıyla liderliğini sürdüren Şenpiliç, Osmaniye'nin 
Kadirli ilçesine 400 milyon liralık yatırımla 
entegre tesis açıyor. Tesis, 2019*un başında faa- 
liyete geçecek. Yatırım faaliyete geçtiğinde, 200 
bin ton kapasiteyle üretim yapacak. Şenpiliç'in 
mevcut tesislerinin yıllık 300 bin ton olan kapa- 
sitesi, Kadirli entegre tesisiyle beraber 500 bin 
tona çıkacak. 

Şenpiliç, Kadirli'de ilk etapta günlük 450 bin 
adet kesim kapasiteli bir kesimhane ile yıllık 579 
bin 500 ton üretim kapasiteli bir yem fabrikası 
kuracak. Bunu önümüzdeki dönemde kuluçkahane 
ve damızlık çiftlikleri izleyecek. Entegre tesisin bu 
yılın son çeyreğinde devreye alınması planlanıyor. 

Kadirli'de piliç sektörü temsilcilerinin şu ana 
kadar bir yatırımı olmaması, Şenpiliç'in tesisini 
özel kılıyor. Nitekim bu fabrika, bölge halkına 
istihdam fırsatı yaratabilir. Türkiye İstatistik 
Kurumu'nun (TÜİK) Osmaniye, Kadirli ilçesine 
dair işsizlik rakamları güncel değil; son veriler 2013 
yılına ait. TÜİK verilerine göre, Osmaniye'de işgü- 
cüne katılma oranı yüzde 43,9, işsizlik oranı yüzde 
14 ve istihdam oranı ise yüzde 37,8. Bir diğer ifa- 
deyle, bölge halkı işsizlik sorunuyla boğuşuyor. 


Kuşkusuz bu yatırım, bölge halkının işsiz- 
lik sorununa çözüm olabilir. Temel atma töreni 
sonrası Bloomberg Businessweek Türkiye'ye 
konuşan Şenpiliç Yönetim Kurulu Başkanı İpek 
Üstündağ, yeni yatırımlarının bölge halkına istih- 
dam fırsatı yaratacağını söylüyor: “Bu tesisle, bin 
500 kişiyi direkt olarak istihdam edeceğiz. 200 


kilometre yarıçaplı bir alanda ekosistem olacak. 
Burada yapılacak 840 yetiştirme çiftliğinde 6 bin 
kişi istihdam edilecek.» 

Şenpiliç'in 82 yaşındaki kurucusu ve Onursal 
Başkanı Haşim Gürdamar, “Bizim iş adamı olarak 
vazifemiz yeni yatırımlar yapmak, o yatırımın etra- 
fındaki ekosistemi büyütmek, daha fazla insana iş 
ve aş fırsatı sunmak. Şenpiliç'in 4Oıncı yılında 400 
milyon liralık yatırımla kuracağımız yeni entegre 
tesisimizi, ekonomimize ve halkımıza kazandır- 
maktan büyük gurur duyuyoruz” diye konuşuyor. 

Şirket, iç pazardaki yüzde 1#lük payı bir yana, 
ihracatta da büyümeyi hedefliyor. Şenpiliç şu anda 
Irak, Libya, Rusya, Gürcistan, Afrika, Uzak Doğu, 
Körfez Ülkeleri ve Türki Cumhuriyetlere yılda 30 
bin ton ihracat yapıyor. Şenpiliç Yönetim Kurulu 
Başkanı İpek Üstündağ, öncelikli ihracat hedefleri- 
nin Japonya pazarı olduğunu söylüyor: “Japonya'ya 
ihracat için çalışmalarımızı sürdürüyoruz. Temel 
gıda maddesi olduğu için tavukta oldukça seçici 
ve titiz davranıyorlar. Bunu sağlamaya çalışıyoruz. 
Yaklaşık 600 bin tonluk bir ithalatları var. Brezilya, 
Amerika ve Tayland'la rekabet edebilecek kali- 
tede ve düşük maliyetle üretim yapıyoruz. Japonya 
pazarından ne kadar pay alabilirsek o kadar iyi.” 

Tavukçuluk sektöründe birbiri ardına gelen 
iflas haberlerine rağmen Şenpiliç, 1,8 milyar liralık 
cirosuyla dikkat çekiyor. Sektördeki kötü gidi- 
şatın sebebini Üstündağ”a soruyoruz: “Pazarda 
yoğun bir rekabet var. Üreticilerin zarar etme- 
sindeki en büyük etken yem fiyatlarındaki yük- 
seliş. Biz ise bu zorlu süreçten alnımızın akıyla 
çıktık.» —Alp Börü 


SÖZÜN ÖZÜ Şenpiliç, 400 milyon liralık yeni yatırımıyla 
Osmaniye'ye istihdam sağlamak, artan üretimle beraber ihracatta 
da söz sahibi olmak istiyor. 


AFabrika, doğrudan 
bin 500, dolaylı olarak 
6 bin kişiye istihdam 
sağlayacak 


< Şenpiliç kurucusu 
ve Onursal Başkanı 
Haşim Gürdamar 
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Aidatı ve Gideri 
Duşük Tutan 
Projenin Alıcısı Çok 


© Düşük aidat ve gider, markalı 
konutlarda tercih nedenlerinden biri 
oldu. Projeler arasında Antalya'da 
güneş enerjisi tarlası kurup aidat ve 
gideri ortadan kaldıran bile var 


Türkiye'de ve dünyada önemli projelere imza atan 
mimarlık şirketi iki design group, kurulduğu 1995 
yılından bugüne kadar 30 milyon metrekarelik proje 
gerçekleştirdi. 2017'de 18 yeni projeye daha başla- 
mak için imza atan şirket, 2015-2016 yılları zor olma- 
sına rağmen projelerinde bir düşüşün aksine artış 
yaşadı. Kentsel dönüşüm projeleriyle çok sayıda ödül 
alan şirket, yurt dışında da kentsel dönüşüm proje- 
leri yapmayı sürdürüyor. Son beş yılda dikkat çeken 
kentsel dönüşüm projelerine imza atan iki design 
group, Tanzanya-Arusha'da 2 milyon 700 bin met- 
rekarelik alanda 7 bin konutluk Safari City proje- 
sini gerçekleştiriyor. Aynı şekilde Rusya'nın kuzeyi 
Kazan'ın merkezinde Kazan Valisi'nin isteğiyle 380 
dönümlük alanda hasılat paylaşım modeliyle bir 
kentsel dönüşüm projesini sürdürüyor. Mesa Mesken, 
Artaş, Nef, Emaar, Polat Holding, Galatasaray, BJK, 
Sheraton, Richmond gibi Türkiye'nin alanında en 
önde gelen markalarıyla çalışmayı sürdüren iki design 
group, bunun yanı sıra yakın zamanda Avrupa'da 
ödüle layık görülen Bayramoğlu, Maltepe, Kadıköy, 
Üsküdar ve Cendere Vadisi'ndeki karma kullanımlı 
projelerle yoluna devam ediyor. 

iki design group son olarak Londra'da gayrimen- 
kul sektörünün Oscarları olarak bilinen International 
Property Awards'ta üç farklı projeyle toplam 10 ödüle 
layık görüldü. Bu üç proje aynı zamanda Avrupa'nın 
en iyisi olmaya da aday gösterildi. Şirketin ortakla- 
rından Murat Kader ile mimarinin son 20 yılını, 
gelişmeleri ve bunun inşaat sektörüne yansımala- 
rını konuştuk. 


İnşaat sektöründe son 20 yılda mimarlık anlamında 
ne gibi değişiklikler var? 

Değişimi ölçek ve fonksiyon olarak ikiye ayırabili- 
riz. Eskiden sadece imar adalarında ve onların müs- 
takil parsellerinde inşaat yapıyorduk. 20 yıl önceye 
gittiğiniz zaman Emlak Bankası'nın yaptıklarının 
dışında siteler yoktu. Emlak Bankası'nın Ataköy'de, 
Ataşehir'de tünel kalıp yöntemiyle yaptırmış olduğu 
inşaatlarda daire sahibi olmak için sıraya girerdik. 
Bunlar mevcut apartmanların en lüksleriydi. Bugün 
lüks kavramı ulaşılabilir lüks kavramıyla yer değiş- 
tirdi. Parseller, adalar değil mahalleler pazarlanmaya 
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başladı. Yaptığımız projelerde çok daha büyük ölçekli 
adaların birleşmesiyle oluşan mahallelerin, daha 
büyük ölçekli altyapıların ve site yaşamlarının oluş- 
tuğunu gördük bütün İstanbul'da. Tek fonksiyon- 
ludan çok fonksiyonluya döndü. Eskiden sadece 
apartmanları yapıyor, yeniliyor, güzelleştiriyorduk. 
Şehrin altyapısına katkımız yoktu. Sadece bulun- 
duğu yerde yoğunluğunu artırıyorduk. Dört kat altı, 
altı kat 10 oluyordu. Bina şıkır şıkırdı ama ne alt- 
yapısı ne yol değişimi vardı. Şimdi ölçek büyüdü. 
Altyapının da özel yatırımla korunup beraber çalıştığı 
bir ölçek haline geldi. Kanalizasyon, elektrik, doğal- 
gaz, yağmur sistemleri gibi benzeri altyapı sorunla- 
rını da çözüyorsunuz. 


Yani şimdi inşaatlar yapılırken “trafik bu yoldan 
nasıl gidecek, kanalizasyon sorunu nasıl çözüle- 
cek?" diye düşünülüyor mu? 

Tabii yoğunluk artışına göre simülasyon yapılıyor, 
bunların hepsi düşünülüyor ve hesaplanıyor. 


Yurt dışında da birçok önemli işe imza atıyorsunuz. 
Orada iş almak ile Türkiye'de iş almanın farkı ne? 
20 yıl önce çevre komşularımız ve proje yaptığımız 
ülkelerdeki insanlar batıya gidiyorlardı proje ofisleri 
için. Çünkü batılı ofisler İkinci Dünya Savaşı sonrası 
kendi şehirlerini tasarlamıştı. Örneğin, Almanya 
yıkılan her yeri yeniden yapmış ve deneyim kazanmış 
mühendislik ve mimarlık gruplarına sahipti. Türkiye 
020 yılda öyle bir dönüşüm yaşadı ki bizler gibi şir- 
ketler doğdu. 10 yıl önce yabancı bir mimarın projesi 
burada pazarlanırken, “Yabancı mimara yaptırdık, 
İtalyan seramik kullandık” deniliyordu. Yeni yeni, 
son beş yıldır çok iyi mimarlık ofisleri çıktı. Önce iç 
piyasaya kendimizi kabul ettirdik, sonra dışarıdan 
da insanlar gelip bu projelerde deneyim kazanmış 
ofislerle çalışmak istedi. Afrika, Rusya, Özbekistan, 
Türkmenistan, Azerbaycan, Dubai, Mısır, Irak ve 
İran'da projelerimiz var. 


A iki design group 
ortağı Murat Kader 
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“Bizimkiler de bu işleri yapabilir. Bu tür projelerde 
Türkiye'deki bürolarla çalışılabilir” deniliyor mu? 

Son kullanıcı artık Türklerin tasarladığı evlerden son 
derece memnun. Kaygıları yok hiçbir konuda. Artık 
hiçbir yabancı müşterimiz de bize yabancı mimar 
olsun diye dayatmıyor. Tasarım evrensel bir olay. O 
yüzden bu ülkenin mimarlarını, mühendislik şirket- 
lerini kullanıyorlar. Mühendisin nerede doğduğu çok 
önemli, ama bilgisi evrensel. Biz de bütün projeleri- 
mizde hem yerli hem yabancı mühendislik şirketleriyle 
çalışıyoruz. O projede kim uzman ise ona gidiyoruz 
artık. Dünya avucunuzun içinde. Örneğin trafik danış- 
manımız İtalyan, dünyanın en büyüğü. Peyzajcımız 
Kaliforniya'dan geldi. Alışveriş merkezi danışmanımız 
Singapurlu. En iyi kimse, onlarla çalışıyoruz. Türkler de 
arenada kendini o kadar iyi gösteriyor ki, hangi yarış- 
maya giderseniz gidin bir Türk firmasının birinciliği var. 


Sektör son dönemlerde akıllı, yeşil, kendi enerji- 
sini üreten binalarla inovasyonlar gerçekleştiri- 
yor. Türkiye bu anlamda nerede? Ne kadarlık bir 
maliyet artışı yaratıyor bu inovatif yenilikler? 

“Son kullanıcı, akıllı bina” dendiği zaman elektronik 
sistemlerle donatılmış bina algılanıyor. Mühendislik ve 
tasarım olarak baktığın zaman akıllı bina elektronikle 
donatılmış değil, elektronikle bilgileri istatistik haline 
getirmiş bina demek. Bizim için akıllı bina doğru tasar- 
lanmış binadır. 10-20 yıl önce 341 konutlar 120 ile 125 
metrekare netti. Bugün aynı fonksiyonları gerçekleş- 
tirebileceğimiz konutlar 105-110 metrekare nete indi. 


Büyük evler insanı mutlu ediyor... 

Aslında tam katılmıyorum bu görüşe. Aynı fonksiyonu 
doğru tasarladığınız, mekân algısını verebildiğiniz 
evler daha mutlu ediyor insanları. Büyük evleri ısıtma 
ve soğutma için harcadıklarınız nedeniyle giderler 
çok artıyor. Hem kullanıcı hem yatırımcı için bugün 
çok iyi satan konutlar aidatı ve gideri düşük olanlar 
haline geldi. Müşterilerimiz birçok yeni sürdürülebilir 
enerji kaynağının konutta kullanımını deniyor. Piyale 
Paşa projemizde aidat ödenmesin diye Antalya'da 
güneş enerjisi tarlası kurulacak. Üretilecek elektrik, 
güneş enerjisi panelleriyle sisteme verilecek. Konutlar 
elektriği sistemden alacak, fazlası da satılacak. Elde 
edilecek gelir sayesinde de buradan daire alan kişi 
aidat ödemeyecek. Ne kadar inovatif bir olay, değil 
mi? Aidatın önemli alt kalemlerinden biridir elektrik. 
Yüzde 100 dışa bağımlı olduğumuz petrol ürünleriyle 
sağladığımız enerjiyi yenilenebilir kaynaklarla sağlıyo- 
ruz. Hem müşteriyi ve son kullanıcıyı memnun eden 
hem de ülke kaynaklarının az tüketilmesine yönelik 
bir süreç bu. Bu örnekten çıkarsak bizim için akıllı 
bina ülke kaynakları az tüketilerek inşa edilen, sonra 
da yaşamı sürdürülebilir kılan binadır. 


Peki, bir binanın akıllı hale getirilmesi akıllı 
olmayan bir binaya göre çok daha masraflı mıdır? 
Hayır değil. O kadar küçük bir masrafla binayı izole 
edebilir, son kullanıcının konforunu sağlayabilirsiniz. 
Bu, tamamen mühendislik ve tasarım işidir aslında. 


Örneğin, yağmur sularını bir yerde toplayıp kul- 
landığımız su miktarını azaltabilsek... 

Yeni binalarımızda Grey Water dediğimiz yağmur 
sularını istisnasız toplayıp, çok basit bir filtreden 
geçirip sokak temizliğinde ve peyzaj sulamasında 
kullanıyoruz. Yine klozet haricinde duş ve lavabolar- 
daki suyu filtreleyip sulamalarda kullanan sistemler 
yeni nesil binaların tamamında var, olmak zorunda. 


Konut almak için uygun bir zamanda mıyız? 

Şu anda konut almak için inanılmaz bir fırsat var. 
Bugün bütün müteahhitler farklı semtlerde proje 
yapıyor. Ekonomik olabilmenin, fiyat artıramama- 
nın kaygısıyla tasarıma o kadar çok özen gösteriyor- 
lar ki... Arsa ve inşaat maliyetini değiştiremiyorlar. 
Bankalardaki yüksek faizleri müşteriye yansıtamıyor- 
lar. Aslında şu an itibarıyla altı tane zam dönemini 
kaçırdı müteahhitler. Normalde bakacak olursa- 
nız üç ila dört ay arasında yüzde 3-5 aralığında zam 
yaparlardı. İki seneden beri zam yapmıyorlar. Bunun 
nedeni satışlarını artırmak. Projelerde bin-2 bin 
konuttan daha azı yok. Eskiden ayda 80-100 daire 
satılan projelerimizde bugün 40-60 konut satılıyor. 
Böyle olunca satış hızı azaldığı için bir endişe olu- 
şuyor. Markalı projeler yılda 28 bin ürün sunuyor 
pazara. Bunun 8 bini satılıyor, gerisi bir sonraki yıla 
devrediyor. Markalı projelerde inşaat başlamayla 
satışın bitimi altı-yedi yıl alıyor istatistik olarak. 


Markasızlarda bu süre daha mı uzun? 

Markasızların istatistiği tutulamıyor, onun için de kesin 
bilgi yok. Markalı dediklerimiz basılı ve dijital medyada 
reklam veren, metrekare satış fiyatı 6 bin TL'nin üze- 
rinde olan ve markalı olduklarını kabul eden projeler. 


Peki, İstanbul'da insanlar konut alırken zemini 
merak edip soruyorlar mı? 

Dramatik bir durumu anlatayım. Çok büyük kentsel 
dönüşüm projelerinde halkı bilinçlendirme toplantı- 
ları yapıyoruz. Kimi kez 400, kimi kez de 700 kişilik 
bu toplantılarda yaşamın, altyapının daha iyi olaca- 
ğını anlatıyoruz. Yasanın çıkış nedeninin afet riski 
altındaki alanları dönüştürme olduğunu izah edi- 
yoruz. Depremsellikten bahsettiğimiz, yaşadıkları 
binaların çok eski yönetmeliğe göre yapıldığını ve 
hatta İzmit depreminden sonra bir miktar hasar da 
görmüş olduklarını söylediğimiz zaman vatandaştan 
öyle ciddi tepkiler alıyoruz ki... “Gerçeği söylüyo- 
ruz, yasanın metnini okuyorsunuz, bizi korkutmaya 
çalışıyorsunuz” diye tepki gösteriyorlar. Artık maa- 
lesef herhangi bir bilgilendirme toplantısına gittiği- 
miz zaman afetten ve afet riski altında olduklarından 
bahsetmekten korkar olduk. Bugün İstanbul'da afet 
riski altında 7,5 milyon konut var. Kamu, kentsel 
dönüşüm konusunda elinden geleni yapıyor ama 
vatandaşımız hiç fedakarlıkta bulunmadan kent- 
lerin yenilenebileceğini ve bunu sadece devletin 
yapması gerektiğini düşünüyor. Hayır, son kullanı- 
cının da muhakkak bir fedakarlık yapması gereki- 
yor. —Ruhi Sanyer 
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Son yıllarda jeopolitik ve politik sıkıntılardan en fazla 
etkilenen sektörlerin başında kuşkusuz turizm geliyor. 
2005'te 20,3 milyar dolar seviyesinde olan turizm 
gelirleri ekonomik gelişmeye paralel olarak dünya 
ve Avrupa Birliği (AB) ile olan ilişkilerdeki gelişimle 
hızla tırmanmaya başladı. 2014 yılına gelindiğinde 
Türkiye'nin turizm geliri 34,3 milyar dolara ulaşmıştı. 
Ancak bu yıldan itibaren gerek Rusya ile olan ilişki- 
lerin bozulması gerekse AB ile yaşanan gerginlik- 
ler, Türk turizmine olumsuz yansımaya başladı. Bir 
de 2016 yılında darbe girişiminin yaşanması turiz- 
mci adına işleri büsbütün zora soktu. O yıl gelirler 
yüzde 29,7 azalarak 22,1 milyar dolar seviyesine geri- 
ledi. Bugün için sektör sınırlı da olsa geleceğe iyimser 
bakıyor. Rezervasyonların iyi olduğunu belirten 
sektör oyuncuları 2018'den bir hayli umutlu. Ancak 
bütün yumurtaları da aynı sepete koyma niyetinde 
değil. Turizmciler yeni yatırıma hazır olsalar da özel- 
likle kendi otelini kendi yapan sektör oyuncuları inşat 
sektörüne de göz kırpmaya başladı. 

Bu oyunculardan biri de 2004 yılından bu yana 
turizm sektöründe büyüyen Sunis Group. Suniş 
Kumköy Beach, Su Otel, Elita Beach, Efes Royal 
Palace ve Evren Beach otellerinin sahibi bulunan 
grup, Konyaaltı Sahili üzerinde 152 lüks konutluk 
Sunis Blue Residence projesi üzerinde çalışıyor. Sunis 
Group Yönetim Kurulu Başkanı Namık Ünal, “Son 
iki yılda turizm sektörü ciddi zarar gördü. Bizim 40 
milyon euro civarında bir kaybımız var. Bu sene daha 
iyi olacak. Ama riskleri dağıtmamız, tek bir alanda 
olmamamız gerekiyor” diyor. Grup, inşaat işlerine 
zaten uzak değil. Kendi otelini kendi yapma tecrübe- 
sine sahip olan Grup bunun için Suniş Yapr'yı kurmuş. 
Şu ana kadar tamamlanmış ve devam etmekte olan 
projelerinin inşaat alanı yaklaşık 500 bin metrekare 
olan şirketin Akdeniz Bölgesi'ndeki beş yıldızlı otel 
yatırımlarının yanı sıra Ege Bölgesi'nde de Efes Royal 
Palace Hotel gibi projelere de imza atıyor. 

Sunis Blue Residence projesi ise şirketin ilk konut 
projesi olacak. Antalya'nın en bilinen ve merkezi 
plajı Konyaaltı'nda hayata geçecek olan proje, yak- 
laşık 80 milyon euroya mal olacak. 31 farklı tipte inşa 
edilen 152 dairelerin ise tamamı deniz manzarasına 
sahip olacak. 2018 yılsonunda tamamlanması plan- 
lanan projenin satışlarına ise 10 Şubat 2018 tarihinde 
başlandı. 

Hayata geçirdikleri projede turizmci olmanın 
verdiği avantajı kullanan şirket, konut projesini de 
rezidans şeklinde yapıyor. Namık Ünal, “Antalya'da 


böyle bir projenin ikincisi yok. İnsanlar, buradan satın 
alacakları konutlarına hiçbir masraf etmeden, sadece 
elbiselerini alıp oturabilecekler. Çok güzel dostlukla- 
rın kurulacağı bir yaşam hedefliyoruz” diyor. 

Antalya'da şehir merkezindeki sahil şeridi 
Konyaaltı'nda yer alan projenin metrekare fiyatı 3 
bin 500 eurodan başlayacak. Proje, Antalya'nın en 
değerli noktalarından biri olan Konyaaltı'nda denize 
sıfır 25 dönümlük arazi üzerinde inşa ediliyor. Namık 
Ünal, “Satın almaya kalksak güç yetmez böyle bir 
araziyi almaya. Geçmişten elimizde olan bir arazi 
burası” diyor. Namık Ünal toplam gelir beklentile- 
rini paylaşmasa da bundan sonraki yatırımlar için bu 
projenin son derece önemli olduğunun altını çiziyor 
ve “Turizm yatırımlarımız devam edecek. Ancak bu 
projeyi yapmasaydık 10 yıl yatırım yapamazdık.» 

Grup ilk konut projesine son derece önem verse 
de ana mecrasının turizm olduğunun farkında ve yatı- 
rımları konusunda konut ve turizmi beraber götürme 
niyetinde. Namık Ünal, “İzmir Seferihisar'da iki tane 
arsamız var. Birine otel, diğerine ise konut projesi 
üzerinde çalışıyoruz. Antalya, Side'deki iki parsele 
konut projesi yapacağız. Beş otelimizde toplam 8 
bin yatağımız var. 10 otele çıkmayı hedefliyoruz. Kaş 
Çukurbağ'da 20 dönümlük arsamız var. Yakınındaki 
bir oteli alıp yıktık. Burada villa tarzında butik otel 
yapacağız” diyor. —Sinan Koparan 


SÖZÜN ÖZÜ Sunis Grup turizm yatırımlarına daha rahat devam 
edebilmek için konut tarafında özel projelere imza atıyor. 


İLLÜSTRASYON: ALİ KAAN BÖRÜ 
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Girdiğini 
Mekan SIZI 
Yönlendirecek 


© Toplu alanlarda kurulan kablosuz 
bağlantı sistemleri yepyeni bir boyut 
kazanıyor 


Kablosuz internet bağlantıları geçtiğimiz yıllar içeri- 
sinde gündelik yaşamımızı kolaylaştıran bir çözüm 
olmaktan çıkıp olmazsa olmazımız haline geldi. Bu 
süreç içerisinde, evlerimizde kurduğumuz inter- 
net altyapılarının da ötesinde, toplu alanlarda kul- 
lanılan kablosuz ağ bağlantıları bir dönem güvenlik 
endişeleri ile gündeme gelmişti. O günler tamamen 
geride kalmış olmasa da artık eskisi kadar konuşul- 
muyor. Bunun yerine artık girdiğiniz havalimanında 
sizi kiosklara yönlendiren, stadyumda maç izler- 
ken oturduğunuz koltuğa tek tuş ile yiyecek sipa- 
rişi verebildiğiniz bağlantıları konuşmaya başladık. 

Kablosuz ve kablolu bağlantı çözümlerinde öncü 
olan firmalardan biri de Aruba. Yaklaşık iki yıl önce 
Hewlett Packard Enterprise tarafından satın alınan 
Aruba, internet altyapısı sağlayıcısı olan bir firma. 
İnternet ihtiyacı bulunan her yerde altyapı kuru- 
lumu sağlayan şirket daha çok B2B çalışıyor ve B2C 
tarafına yönelmeyi henüz planlamıyor. Lokasyon 
bazlı servisler alanına odaklanan firma, kapalı 
alanda yön bulma, mekanda geçirilen zamanı ölçme, 
giriş ve çıkışları kayıt altına alma gibi pek çok çözüm 
de sunuyor. 

HPE Aruba Ülke Müdürü Ersin Uyar, HPE'nin 
Aruba markasını satın alışının marka adına önemli 
bir dönüşümü de beraberinde getirdiğini anlatıyor. 
“HPE olarak biz Aruba markasını satın aldığımızda 
aslında Aruba da HPE içerisinde bulunan network'ü 
satın almış oldu” diyor Uyar ve ekliyor: “Böyle 
olunca markanın pazara gidiş yolu ve yöntemi 
de değişmiş oldu. Aruba çok iyi çözümlere sahip 
bir marka olmasına karşın, yönetim seviyesindeki 
insanlara ulaşıp kendini tanıtma sıkıntısı yaşıyordu. 
Arkasındaki HPE ismi ile şimdi çok daha fazla yere 
ulaşabiliyor.” 

HPE, Aruba'yı satın almasının ardından marka- 
nın cirosunu da iki yıl içerisinde üç katına çıkar- 
mayı başarmış. “Bunun arkasında hem HPE ekibinin 
hem de ekosistemin markaya olan güveni yatıyor” 
diye özetliyor Uyar. Pazar payı anlamında ise marka 
kablosuz bağlantı alanında birincilik ile ikincilik 
arasında seyrediyor. Wi-Fi alanındaki çözümlere 
odaklanan şirket, Bluetooth veya GSM gibi farklı 
bağlantı alanlarına girmeyi ise düşünmüyor. Buna 
karşın, yine kendi çözümlerine entegre bir şekilde 


güvenlik alanında da atılımlar gerçekleştiren firma, 
2018 yılının sonlarına doğru bu alanda kendini daha 
da duyurmayı hedefliyormuş. Uyar, “Bu da bizim 
için yeni pazarlar, yeni müşteriler, yeni iş ortakları; 
yani yeni bir ekosistem anlamına geliyor” diyerek 
açıklıyor ve ekliyor: “Yani önümüzde çok iş var.” 

Aruba'nın hizmetlerinin altındaki temel hedef, 
yalnızca bir internet altyapısı sağlayıcısı olmak değil. 
Şirket, internete çıkardıkları kullanıcıların alışkan- 
lıklarını da sisteme dahil etmek ve büyük verinin 
peşinden gidilen noktada bir öncü olmayı hedefliyor. 
“Amacımız kullanıcı alışkanlıklarını öğrenmek ve 
bunlara uygun özel servisler sağlamak” diyor Uyar 
ve devam ediyor: “Aruba olarak öğrenen makine 
kavramını da hayatımıza soktuk. Kullanıcı alışkan- 
lıklarını Nesnelerin İnterneti çatısı altında çalışan 
cihazlarımız ile sürekli inceliyor, olağan dışı bir 
hareket varsa raporluyoruz.” 

Aruba, sağladığı altyapı çözümleri ile şirketle- 
rin gündemini uzun zamandır meşgul eden dijital 
dönüşüm kavramının oyuncularından biri. Uyar'ın 
kendi pazar tecrübelerinden yola çıktığı gözlemle- 
rine göre dönüşümü herkes gerçekleştirmek istiyor 
ama bunu yönetecek insan bulmak çok da kolay 
değil. “İnsanları alışkanlıklarından vazgeçirmek 
zaten çok zor” diyor Uyar ve ekliyor: “Oturmuş 
değerleri, özellikle Türkiye gibi geleneklerine bağlı 
toplumlarda değiştirmek zaman alıyor.” 

Türkiye içerisinde pek çok firma dijital dönüşüm 
sürecini başlatmış, hatta kimileri dünya çapında 
da rakiplerini bu anlamda geride bırakmış. Fakat 
KOBİlerin durumu bambaşka bir tablo çiziyor. Uyar, 
“Henüz internet bağlantısı bile bulunmayan ofisler 
bulunuyor” diye anlatıyor ve Endüstri 4.O'ın getir- 
diği yeniliklerin iş hayatına hızlıca entegre edilmesi 
gerektiğini söylüyor. “Yine de KOBİlerin dönüşü- 
münde büyük bir hız beklemek doğru olmaz” diyor 
Uyar ve ekliyor: “Biz de Aruba olarak Endüstri 4.0 
dönüşümü içerisinde bir altyapı sağlayıcı olarak 
sürekli var olmak istiyoruz” — Batuhan Kurnaz 


SÖZÜN ÖZÜ Kablosuz bağlantı teknolojileri kendini Endüstri 
4.0ile geliştiriyor, ama daha bu sürece başlamamış firmalar bile 
mevcut. 
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Ruhi Sanyer 


Bolluk Bereket, Şimdide Şifa Peşinde 


Yatırım bankacısı 
Ozan Özkural, 
mucize ilaçlar 
geliştirme yolunda 
olan dünyanın en 
değerli biyoteknoloji 
startup'ı Samumed'e 
yatırım yapıyor. 


Karşımda heyecanlı bir şekilde yaptıklarını ve yapacakla- 
rını anlatan 38 yaşındaki delikanlıyı dinliyorum. Finans 
dünyasına pek de yabancı bir isim değil. Dedesi Münir 
Özkural eski bir Merkez Bankalı, babası Akşit Özkural ise 
uzun yıllar Türkiye İş Bankası'nın İngiltere'deki operas- 
yonlarını yönetmiş. Bir zamanlar kendisi de önce Merrill 
Lynclvin gelişmekte olan piyasalar başkan yardımcılı- 
ğını ve sonrasında da Rusya'nın ikinci büyük bankası 
VTB'nin yatırım bankacılığı kolu VTB Capitalin Türkiye 
CEO”luğunu yapmış olan Ozan Özkural, şimdi Suudi 
Arabistanlı ortağıyla kurduğu Tanto Capital Partners 
adlı bir yatırım şirketini yönetiyor. Latince'de “bolluk, 
bereket” anlamına gelen Tanto'nun 201/”ün sonunda 
duyurusunu yaptıkları 500 milyon dolarlık ilk yatırım 
fonunun 300 milyon dolarlık bölümünü tamamlamışlar. 
Bu fonla coğrafi olarak Avrupa ve Afrika'da, sektörel olarak 
da altyapı, enerji ve tarım ve hayvancılık alanlarında yatı- 
rımlara girilmiş. Özkural bu yatırımların neler olduğunu 
iki-üç yıl sonra çıkış yapınca açıklayacaklarını söylüyor. 

Dünyanın önde gelen düşünce kuruluşlarından 
Brookings Enstitüsü Dış Politika Liderlik Konseyi'ne 45 
yaş altında kabul edilen ilk üye olan Özkural, bugünlerde 
Tanto Capital Partners bünyesinde Bimini Fountain of 
Youth (Bimini Gençlik Çeşmesi) adlı ikinci yatırım fonunu 
kurup fon toplamak için düğmeye basmış. Yeni yatırım 
fonuna Bimini Gençlik Çeşmesi adı verilmesinin nedeni 
ise yatırım yapmak için yola çıktığı şirketin özellikleri. Yeni 
yatırım fonu ABD'de Forbes dergisinin 2016 yılının Mayıs 
sayısına Can This Man Reverse Aging? (Bu Adam Yaşlanmayı 
Tersine Çevirebilir mi?) başlığıyla kapak olan Türk bilim 
insanı ve girişimci Osman Kibar'ın Samumed adlı biyo- 
teknoloji şirketine yatırım yapıyor. İzmir'in efsanevi bele- 
diye başkanı Osman Kibar'ın torunu Osman Kibar'ın 
Kaliforniya'nın San Diego kentinde kurduğu şirket, 12 
milyar dolarlık değerlemeyle bugün dünyanın en değerli 
biyoteknoloji startup'ı. 


Ozan Özkural 


WPEAT 


Osman Kibar 


Samumed son iki senede çok ileri adımlar atmış. 10 yılı 
aşkın bir süredir faaliyette bulunan şirket, katma değeri 
yüksek çoklu bir ilaç platformu oluşturmayı başarmış. 
Şirketin 12 milyar dolar değerle dünyanın en değerli biyo- 
teknoloji startup'ı olması, paralarını değerlendirirken ince 
eleyip sık dokuyan yatırımcıların Samumed'e güvenle- 
rini de gösteriyor. 

Tanto'nun başladığı ve önümüzdeki beş-altı ay içinde 
de hatırı sayılır miktarda bir yatırımı tamamlayacağı 
Samumed; kanser, osteoartirit (halk arasındaki ismiyle 
kireçlenme), dejeneratif disk, akciğer fibrozu, tendon enf- 
lamasyonu ve derideki kırışıklıkları gidermek için geliş- 
tirdiği ilaçların bilfül hastalarda test edilmekte olduğu 
aşamaya erişmiş. 

Tanto Capital Partners'ın kurucusu Ozan Özkural, 
“Bu yatırım konusunda gerçekten çok heyecanlıyız ve 
Samumed'in sadece biyoteknoloji değil küresel sağlık ve 
ilaç sektörüne çok büyük olumlu katkıda bulunacağını 
düşünüyoruz” diyor. 

Çoğu startup'ın aksine, Samumed'e yatırım yapanlar 
arasında risk sermayesi şirketlerinin bulunmaması, şirke- 
tin uzun süre başarılı bir şekilde sessiz sedasız hedefine 
doğru ilerlemesinde etkili olmuş. Fon toplamak için yatı- 
rımlarını sürekli parlatmak ihtiyacı hisseden ve belirli bir 
sürenin (genelde üç-beş yıl) sonunda da çıkış yapıp parayı 
ceplerine yerine koyan bu tür yatırımcıların bulunmaması 
zaman baskısını da ortadan kaldırıyor. Şirketin yatırım- 
cılarının önemli bölümünü dünyanın önde gelen sanayi- 
cilerinin ailelerinin oluşturması, Samumed'i her zaman 
iş yapacak ve insanlığa büyük katkıda bulunacak bir sek- 
törde uzun vadeli yatırım haline getirmiş. Yatırımcılar 
belli bir sürenin sonunda iyi kâr edeceklerini biliyorlar 
ve Samumed'e çoklu ilaç platformu sayesinde, biyotek- 
noloji sektöründe sıklıkla rastlanan “tek ata oynayar şir- 
ketlerin aksine, risk/getiri dengesinin çok daha sağlıklı 
kurulduğu bir yatırım gözüyle bakıyorlar. 
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Serdar Turan 


Mars Hayalinin 
Peşinde 


SpaceX'in Falcon Heavy denemesi, 
içinde olduğumuz dönemin kısa bir 
özeti... 


Ben uzay çağını kenarından yakalamış bir nesilden geli- 
yorum. 1960'ların ortasında hız kazanan ve birkaç on yıl 
devam eden uzay yarışı, belki de insanlık tarihinin en fazla 
icat ve inovasyon gerçekleştirilen dönemlerinden biri oldu. 
Milyarlarca dolarlık bütçeler, hayallerin peşinden gitmek 
uğruna harcandı. Önemli bir kısmı boşa gitti, ancak sonuç 
alınan kısım bugün bile hayatımızda ciddi kullanım alanı 
bulan birçok ürünün ve teknolojinin gelişmesinde temel 
oluşturdu. Öyle ki bugün mutfaklarımızda kullandığımız 
teflon teknolojisini bile uzay çalışmalarına borçluyuz. Keza 
cırt cırtın temeli bile bu çalışmalara dayanıyor. 

Bundan bir süre önce Kazakistan'ın Baykonour Uzay 
Üssü'nü ziyaret etme şansına sahip olmuştum. Dış görünüm 
olarak zombi apokalipsi sonrası terk edilmiş bir hayalet 
kasaba gibi duran bir yerleşim birimi ve 1960'larda donup 
kalmış bir film sahnesini andıran tesisin görüntüsü hâlâ zih- 
nimde taze biçimde duruyor. Öyle ki 50 yıllık bir otobüsten 
inip daha da eski bir binanın ağır kapısından içeri girene 
kadar siyah-beyaz bir dünyanın içinde yaşıyormuş gibi his- 
sedip, bir adım sonra dünyanın en gelişmiş teknolojilerinin 
bulunduğu bir devasa salona girdiğinizde zamansal bir şok 
yaşamamanız imkansız. 

Bu anları tetikleyen olay Elon Musk'ın kurucusu olduğu 
SpaceX'in geçtiğimiz hafta Falcon Heavy adını verdiği devasa 
roketi başarıyla denemesiydi. Uzay yolculuğunu ve çalışma- 
larını devletlerin tekelinden çıkarmayı hedefleyen SpaceX 
bir süredir başarılı bazı denemeler yapıyor ve halihazırda 
yörüngeye uydu yerleştirme gibi işlemleri gerçekleştirebi- 
liyordu. Geçen haftaki deneme ise çok daha öte bir hedefe, 
Mars'a bir Tesla Roadster araç göndermeye odaklanmıştı. 
Her ne kadar buram buram “pazarlama” kokan bir amaç 
olsa da iyi kurgulanmış bir hikayeye şapka çıkarırız. Ne de 
olsa kimi eleştirmenlerin söylediğine göre SpaceX, Tesla 
gibi Elon Musk şirketleri birer teknoloji şirketinden öte birer 
pazarlama şirketi... 

Bu arada “Deneme başarılı oldu, Tesla Mars'a gidiyor” 
dedik ama kazın ayağı öyle değil. Bu yazı kaleme alındığı saat- 
lerde gelen haberlere göre ateşleme sırasında yaşanan bir 
hesap hatasından dolayı (iddialara göre roketin gücü fazla 
verilmiş) Falcon Heavy, Tesla'yı kendisini Mars'a ulaştıracak 
yörüngeye değil, Jüpiter yakınlarındaki bir asteroid kuşağına 
götürecek bir yörüngeye oturtabilecek. Yani aracı yörüngeye 
çıkarma işi tamam, ancak hedef biraz şaşmış görünüyor. 

Yine de SpaceX ve Elon Musk'ın yapmaya çalıştığı 


aslında günümüzde geldiğimiz noktanın güzel bir özeti. 
Artık sınırları zorlayan, bir sonraki basamağa değil birkaç 
basamak öteye sıçramak isteyen şirketlerin sayısının arttığı 
bir dönemdeyiz. Öyle bir dönem ki, yıkıcı etkilerin kısa 
sürede ve hızla hayata geçebileceği ve alışılagelmiş sistem- 
leri kısa sürede anlamsız hâle getirebileceği bir dünyadayız. 
Elbette ki bu resim henüz daha kısıtlı bir çerçevede kendine 
yer bulabiliyor. Yani her sektörde bir SpaceX, her katego- 
ride bir Tesla olacak değil. Ancak gerçek şu ki bu tür kate- 
gori dönüştüren şirketler ve onların yıkıcı yaklaşımları bir 
kez başarı elde ederse bu diğer alanlara da ilham veriyor 
veya benzer bir deneyim başka alanlarda da beklenti haline 
gelebiliyor. Örneğin Uber'i tek tuşla çağırıp yolculuk yapan 
ve ödemeyi dert etmeyen bir müşteri, aynı deneyimi market 
alışverişinde veya banka işlemlerinde de bekler hale geliyor. 
“Orada oluyorsa burada neden olmuyor?” sorusunu haklı 
olarak sorabiliyor. Bu da gerek stratejik gerekse katego- 
rik olarak şirketleri zorlayan bir dinamik ortaya koyuyor. 

Peki ya sınır genişleten bu çabalar başarısız olursa? İşte, 
Tesla Mars”ı ıskaladı. Ayrıca bu Tesla'nın ilk ıskası da değil. 
Geçtiğiniz haftalarda dergimizde yayımlanan bir makalede 
Tesla'nın yeni modelinin teslim süresinin her üç ayda bir 
ötelendiği ve neredeyse bir yılı aşkın bir süredir teslimatın 
gerçekleştirilemediğini yazmış ve aslında Tesla'nın muazzam 
pazarlama makinesinin hızına üretim sisteminin ve altya- 
pısının yetişemediğini anlatmıştık. Yıkıcı İnovasyon kavra- 
mının babası olan Harvard profesörü Clayton Christensen 
de Tesla'nın eninde sonunda bir otomotiv şirketine satıla- 
cağını söylüyor. Benzer hikayeler sanal gerçeklik gözlükleri 
alanında da yaşanmıştı. Kısacası vizyon ve oraya gitme azmi 
güzel, ancak sonuç anlamında bakıldığında beklentilerin 
altında bir performans görülmesi şaşırtıcı değil. 

Tüm bunlara karşın unutmamamız gereken bir gerçek 
daha var: Artık iterasyon çağındayız. Yani hata yapmanın 
bir sonraki adımı şekillendirecek bir girdi oluşturduğu, 
adım adım iyileştirmenin esas olduğu bir dönem... Her 
ne kadar bu yaklaşık birkaç bin dolarlık bir alanda çok işe 
yarasa da milyarlarca dolar yatırılan bir uzay sanayi çalış- 
masında hataya dayalı iterasyon gerçekten cesaret istiyor. 
Aslında Elon Musk'ın yaptığı da bu. Sadece biraz maliyeti 
yüksek. Önemli olan hataların bir sonraki adımı daha güçlü 
kılması ve o hatanın maliyetini silmesi. Bakalım Mars/ı ıska- 
layan Musk bu adımları atacak mı? Yoksa eleştirmenlerinin 
dediği gibi çekirgenin sıçrayacağı alan kalmadı mı? 
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“Bambu Tavan'ın 
Altından Çıkmak 


© Silikon Vadisi, yetenekli Çinli mühendislerini Çin'e kaptırıyor 


Wang Yi, henüz eşi Cao Jing'in hamile olduğunu 
öğrenmeden evvel başka bir saatin tik-taklarını 
duymaya başlamıştı bile. 2009'da Princeton'dan 
mezun olduğundan beri Google'ın Kaliforniya, 
Mountain View'daki genel merkezinde ürün müdürü 
olarak iki yıl çalışmış ve şirketin muazzam bürokra- 
sisi çerçevesinde arama bazlı reklamlardan YouTube 
iyileştirmelerine kadar pek çok projede yol gös- 
terdiği sayısız toplantıya katılmıştı. Hamilelik tes- 
tinin pozitif çıkmasından kısa süre sonra, Cao'ya 
buna artık devam edemeyeceğini söyledi. Hadi eve 
gidelim. Çim'e geri dönüş, hem de temelli. 

Olay tartışmaya dönüştü. Cao, Wang'le birlikte 
kısa süre önce satın aldıkları Sunnyvale yakınların- 
daki ferah apartman dairesinden memnundu ve 


yeni Subaru OutbacWleri ile ABD'nin milli parkla- 
rını gezmekten keyif alıyorlardı. İkisinin toplam yıllık 
kazancı 200 bin doları geçiyordu ve sabırsızlıkla bek- 
ledikleri istikrarlı bir gelecekleri vardı. Çin büyük bir 
soru işareti gibi görünüyordu. “Kararımızı vermeden 
önceki birkaç hafta hiç de kolay geçmedi” diyerek 
anımsıyor o günleri Wang. Bir aşağı bir yukarı yürü- 
yüşlerle, artıların ve eksilerin değerlendirildiği gra- 
fiklerle, saatler süren tartışmalarla geçen bir süreç. 
“Ama sonunda ikna oldu.” 

Çift, havanın yumuşak ve ılık olduğu Bay Area'dan 
Şanghay'a gitmek üzere ayrıldı ve altı yıl sonra, 
Wang'in startup”ı Liulishuo (LingoChamp olarak da 
biliniyor) 60 milyon kullanıcısı, 1 milyon da ücretli 
abonesi olan ve başka piyasalara yayılmayı planlayan 
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Englishteaching uygulaması için 150 milyon dolar- 
dan fazla girişim sermayesi topladı. Wang, kendisi- 
nin ve eşinin parkları hâlâ özlediğini söylüyor. 

Devlet Başkanı Xi Jinping'in Çin'de gelmiş geçmiş 
en sert internet kısıtlamasını daha da sıkılaştırdığı 
bu dönemde dahi, buna benzer hikayeler Silikon 
Vadisi'nin Çin doğumlu ve yetenekli mühendisleri 
arasında yaygınlaşmaya başlıyor. Üniversiteden yeni 
mezun olan pek çok Çinli Amerikan vatandaşlığına 
ve özgeçmişlerinde prestijli “Vadi” kelimesinin yer 
almasına can atsa da, liderlik pozisyonlarına yük- 
selmek için nispi fırsat eksikliğini ifade etmek üzere 
kullanılan ve “bambu tavan” olarak anılan durum- 
dan pek çoğu çabucak bıkıyor. Genelde anavatan- 
ları daha önemli sorunlarla uğraşmak ve belki de 
müthiş derecede zengin olmak konusunda daha 
fazla şans sunuyor gibi görünüyor. 

Düşünce kuruluşu Center for China and 
Globalization ve iş bulma sitesi Zhaopin.com'un 
2017'de bin 821 kişiyle gerçekleştirdiği bir araştır- 
maya göre teknoloji, her altı Çinli expat'tan (yurt 
dışında yaşayan ve çalışan kişi) birini yuvaya dön- 
düren en büyük sektör olarak bu alanda lider olan 
finansı gölgede bırakmış durumda. (2015teki son 
araştırmalarına göre bu oran yüzde 10 artmış 
durumda.) Yetenek avcılığı şirketi Spencer Stuart'ta 
teknoloji uygulamalarından sorumlu olan Ken Oi, 
“Her geçen gün daha fazla yetenek geri dönüyor, 
çünkü Çin inovasyon alanında gerçekten ivme kaza- 
nıyor” diyor ve ekliyor: “Bu yalnızca başlangıç.” 

Oi, Çin'deki pozisyonları doldurmanın peşinde 
olan işe alımcıların, Mandarin dilindeki WeChat”te 
ve Çinli mühendisler ile yöneticilerin Facebook 
gruplarında düzenli olarak expat'lara yanaştığını, 
muhabbeti de genelde ufak sohbetler ya da hare- 
ketli GIPlerle başlattıklarını söylüyor. Eğer çocuğu- 
nuz yoksa ya da üniversiteye hazırlanan çocuklarınız 
varsa ve daimi oturma izni bulunacak kadar cazip bir 
adaysanız, dijital kapınızı çalmalarının an meselesi 
olduğunu söylüyor. San Francisco'daki Global Career 
Pathin kurucu ortaklarından Jay Wu, üç yılda ABD 
şirketlerinden Çinlilerin yerine aldığı mühendisle- 
rin sayısının 100'ün üzerinde olduğunu söylüyor. 

Bu hamle genelde hızla paraya dönüşüyor. Çin'in 
hareketli startup ortamında bir mühendisin dört 
yıllık bir anlaşma için tazminat paketinin 30 milyon 
dolara ulaştığı söyleniyor. Yetenekli mühendisleri 
istihdam etmek için etkinlikler düzenleyen girişim 
şirketi GGV Capital'ın yönetici ortaklarından Hans 
Tung, “Silikon Vadisi'nde uzunca bir süre çalıştıktan 
sonra hızla yükselen Çinli bir şirket bünyesinde yer 
almanın kariyeri açısından çok daha kazançlı olduğu 
fark eden Çinli mühendislerin sayısı her geçen gün 
artıyor” diyor ve ekliyor: “Google, LinkedIn, Uber, 
Airbnb... Bunların hepsinde “Kalsam mı yoksa 
geri mi dönsem?” sorusunun cevabını arayan Çinli 
mühendisler çalışıyor.” 

Yetenek avcıları, Alibaba Group Holding Ltd.'nin 
2014teki halka arzının ardından yurt dışında yaşayan 
ve çalışan Çinli mühendislerin anavatanlarına daha 


umutlu bakmaya başladığını belirtiyor. (Şirketin 
25 milyar dolarlık ilk halka arzı, dünya rekorunu 
elinde tutuyor.) Çin'deki girişim sermayesi pazarı, 
ABD'dekini kısa süreliğine gölgede bıraktı ve dünya- 
nın en değerli beş startup'ından üçü Pekin'de bulu- 
nuyor. Fakat bazı mühendisler açısından daha da ilgi 
çekici olanı, gizlilik tedbirlerinin daha zayıf olduğu 
ve teknoloji şirketlerinin benzersiz bir denetim 
mekanizması oluşturmak için emniyet görevlileriyle 
işbirliği yaptığı Çin'de mevcut olan geniş hacimli 
veri. Bu, kulağa cazip (ya da iyi) gelmeyebilir, ama 
bazı mühendisler de buna kapılıyor. 

Carnegie Mellon University?'deki bilgisayar bilimi 
doktorasını Facebook'un haber akışı üzerine çalış- 
mak için bırakan Xu Wanghong, “ABD'ye büyük bir 
ev için gitmedim. İlgi çekici problemler için gittim” 
diyor. Pekin'de bulunan ve değeri 3 milyar doları 
aşan video paylaşım hizmeti Kuaishou'da kıdemli 
direktör ve topluluk bilimi bölümün başında bulu- 
nuyor; şirket verilerinin kullanımına ve kullanıcı 
geribildirimleriyle ilgilenilmesine dair tartışmalarda 
büyük söz hakkına sahip. 

Vatan hasreti, Batı'yı idealize ederek büyüyen 
ve Microsoft, Google ve Facebook”ta kısa süre çalı- 
şarak hayallerini gerçekleştiren Chongging kökenli 
Yang “Seth” Shuishi için geçerli bir sebepti. Fakat o 
da rutin işlerinden sonra hayal kırıklığına uğrayan- 
lardan biri oldu. “Devasa bir makinenin önemsiz bir 
parçasından başka bir şey değilsiniz ve asla büyük 
resmi göremeyeceksiniz. Çin'deki arkadaşlarım ise 
ekonomi ve çeşitli sosyal trendler hakkında düşü- 
nüyordu” diyor ve ekliyor: “Hava yüzünden ölsem 
ve 10 yıl daha az yaşasam bile, yine de daha iyi 
durumda olacağım.” 

Sayıları gitgide artan ayrılışlar, yapay zeka ürün- 
lerini geliştirebilmek için büyük ölçüde Çinli mühen- 
dislere bel bağlayan ABD'li şirketler için eninde 
sonunda bir sorun olabilir. LinkedIn'in 2017'deki bir 
raporuna göre, ABD genelinde sanal gerçeklik ala- 
nında çalışan 850 bini aşkın kişinin yaklaşık olarak 
her 1sinden biri Çin kökenli. Çin'deki sanal gerçek- 
lik uzmanlarının sayısı daha az (yaklaşık 50 bin); bu 
da hâlâ Silikon Vadisi”nden kaçıp gitmek için güçlü 
bir istek duymayan çok sayıda expat'ın bulundu- 
gunu gösteriyor. 

Vadi'nin konforu ile Çin'deki startup'ların cazi- 
besi arasındaki seçim, daha az ikilem yaratıyor. 
Alibaba, WeChat'in yaratıcısı Tencent Holdings 
Ltd., arama motoru Baidu Inc. ve araç çağırma 
hizmeti Didi Chuxing, Bay Area'daki laboratuvar- 
lar inşa ediyor ya da mevcut yerlerini genişletiyor. 
“Çin'deki bir şirkete geri dönmek bir aidiyet hissi 
yaratabilir” diyor Spencer Stuart”tan Oi ve ekliyor: 
“Burada kritik faktör hâlâ kariyer; kararlarında ger- 
çekten söz sahibi olabilecekleri Çinli şirketlere geçe- 
bilmek.» —Lulu Cher'in katkılarıyla, David Ramli 


SÖZÜN ÖZÜ Her ne kadar çoğu Çinli sanal gerçeklik mühendisi 
ABD'de kalsa da, teknoloji, kariyer fırsatları ve para açısından 
expat'ları anavatanlarına çeken en büyük sektör olarak finansı 
geride bırakıyor. 
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motiv yan sanayii gibi sektörlerde iş yapan Palamut 
Group, Almanya, İtalya ve Uzak Doğu ülkelerinin 
bir kısmında da çözüm ortaklıkları kurmuş bir 
şirket. Fakat firmanın tüm bu sektörlerin ötesinde 
büyümek istediği bir alan daha var: Yazılım. 

2012 yılında kendi şirketlerine kurdukları ERP 
(kurumsal kaynak planlaması) sisteminden çok 
memnun kalan Palamut Group, 2015 yılında da sis- 
temin sahibi CPM Yazılım şirketine ortak olmaya 
karar vermiş. CPM Yazılım Yönetim Kurulu Başkanı 
Recep Palamut, ana firmalarının iş yaptığı diğer 
sektörlerin uzun vadelerle dolu bir alan olduğunu 
ve teknoloji alanında daha rahat iş yapabilecek- 
lerini düşündüklerini anlatıyor. “Yine de ortak 
olduğumuz anda aslında hiç bilmediğimiz, geçmi- 
şimizin bulunmadığı bir sektöre girmiş olduk” diyor 
Palamut ve devam ediyor: “Ardından sektörü takip 
ettik, 15 Temmuz süreçlerini de atlattık ve gördük 
ki aslında yaptığımız iş hem ülke hem de şirketler 
için fayda sağlıyor. ERP bunu veriyor; ancak ülke- 
mizde yerli ERP yazılımlarının sayısı bir elin par- 
maklarını bile geçmiyor.” 

Yerli ERP sağlayıcılarının sayıca az olması, firma- 
ların bu işi yapan yabancılara yönelmesine neden 
olmuş. Palamut, Türkiye'nin geçmişte “Artık küre- 
selleşiyoruz, yazılımlarımızı da küresel çalışan fir- 
malardan sağlamalıyız” gibi bir anlayışta olduğunu 
söylüyor ve bütün ihalelerin de yabancı firmalar ile 
yapıldığını anlatıyor. “Fakat bu konuda ne demek 
istediğimizi ancak 15 Temmuz sonrasında insanlara 
ifade edebildik: Kamuda, savunma sanayisinde bile 
yabancı yazılımlar kullanılıyor ve bunun milli hale 
getirilmesi gerekiyor” diyor Palamut ve ekliyor: 
“Devlete “Evinin anahtarı senin cebinde olsun” 
diyoruz. Bu milli bir mesele.” 

CPM Yazılım, pek çok yerli firmaya ERP çözüm- 
lerini sunmuş. Altınbaş Holding, Bilfen Okulları, 
Acıbadem Hastanesi gibi birbirinden farklı sek- 
törlerde çözümleri bulunan firmanın altını çizmek 
istediği, önemini sürekli vurguladığı nokta ise ERP 
çözümü adı altında satılan paket programların 
çözümden çok sorun yaratıyor olması. Palamut, 
bir hızlı tüketim gıda fabrikasının örneğini veriyor. 
“Söz konusu fabrikanın imalat yaptığı bir ilde 3 bin 
çalışanı var, şirketin de başka ülkelerde de iki-üç 
fabrikası bulunuyor ve bunları yönetirken kullan- 
dıkları paket programların birbirinden bağımsız 
olması nedeniyle kendi depolarındaki üretim sar- 
fiyatını, maliyet muhasebesini bile yapamıyorlar” 
diye anlatıyor Palamut ve devam ediyor: “Hiçbir 
tesisleri entegre değil ve bunları ölçemiyor, nerede 
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sorun var ve neresi iyileştirilmeli gibi takipler de 
yapamıyorlar.” 

ERP sistemleri büyük firmalar için uzunca bir 
zamandır olağan bir yatırım olarak değerlendirilse 
de, KOBİ'ler için durum elbette aynı değil. ERP sis- 
temlerini duyan KOBİlerin “Bu bana birkaç numara 
büyük gelir” diye düşündüğünü söyleyen Palamut, 
kimi orta ölçekli şirketin büyüme potansiyeline 
rağmen hâlâ kağıt-kalem kullanarak kayıt tuttuğunu 
ve iş takibi yaptığını söylüyor: “Üretim takibi için 
başka bir paket program, perakende için ise bam- 
başka bir paket satın alıyorlar, o da alırlarsa tabii. 
Eğer ülke olarak büyüme hedeflerimize yetişmek 
istiyorsak yatırım yapmalıyız. Firmalar dijital dönü- 
şüme sıcak bakıyor olsalar da, iş bunları kurmaya 
gelince oran bir anda düşüyor.” 

CPM Yazılım, arkasında Palamut Group'un 
gücüyle ve hem kamu hem de özel sektördeki talep 
ile büyümeye devam etmek istiyor. Havacılık hariç 
her sektörde müşterisi bulunan ve ERP çözümle- 
rinde Türkiye'deki en büyük üçüncü firma olan 
CPM, bu çözümlerin yaygınlaşması ile hem ülke 
ekonomisine katma değer sağlamayı hem de kendi 
pazarını büyütmeyi amaçlıyor. Müşterileri arasında 
küresel firmalar da bulunan CPM Yazılım'ın ve 
beraberinde yerli ERP sektörünün de büyümesin- 
deki en büyük engel ise yazılıma yatırım yapmak- 
tan çekinen bir yönetim anlayışı gibi görünüyor. 
— Batuhan Kurnaz 


SÖZÜN ÖZÜ Yerli yazılım firmalarının büyümesi için büyük bir KOBİ 
potansiyeli var; ancak bu alana yatırım yapmaya herkes yatkın 
değil. 


A CPM Yazılım 
Yönetim Kurulu Başkanı 
Recep Palamut 
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İsmail Hakkı Polat 


Bitcoin Biter mi? 


Geçtiğimiz günlerde ardı ardına yaşanan gelişmeler, geçen yılın yıldız 
yatırım aracının sonunun geldiği söylentilerini artırdı. Ancak bundan 
dört yıl önce yine bu köşede yazdığım bir yazı, Bitcoin'in geçmişinden 


geleceğine ışık tutuyor. 


“Finans sektörü Bitcoin konusunda ikiye ayrılmış durumda; 
geleneksel ekolden gelen kesim, bunun bir balon olduğunu 
ve bir süre sonra arkasında pek çok Bitcoinzede bırakarak 
patlayacağını savunurken, internet dünyasının dinamikle- 
rine aşina öteki kesim ise siber dünyanın farklı alanlarında 
Bitcoin kullanımının artmasıyla fiyatının daha da yüksele- 
ceğini iddia ediyor. 

Kişisel olarak kendimi ikinci gruba yakın hissetsem de 
Bitcoirv'in özelikle dolaşım miktarının sınırlı olması nede- 
niyle bir para birimi kimliğinden uzaklaşarak altın, gümüş 
gibi bir yatırım enstrümanı olma özelliğinin ağır basacağını 
ve giderek artacak oynaklığı yüzünden arkasında epey kırık 
kalp bırakacağını düşünüyorum. 

Ancak bu kötümser öngörüm bile Bitcoin kavramını 
ortadan kaldıracak nitelikte değil! Aksine, mevcut işleyişin 
yaratmakta olduğu devasa finansal balon karşısında tüketi- 
cilerin Bitcoin gibi hacmi sınırlı bir sisteme bile “tutunacak 
bir daP olarak baktıklarının ve böyle bir sistemi yaşatabi- 
leceklerinin bir kanıtı.” 

Bitcoim'in geleceği üzerine Aralık 2013'te Bloomberg 
Businessweek Türkiye için yazdığım bu yazının ardından dün- 
yanın finans gündemine oturan siber para birimine ilişkin 
geçtiğimiz aylarda önemli gelişmeler yaşandı. Önce Bitcoin 
alım-satımlarının üçte ikisinin yapıldığı Japonya mahreçli 
sanal döviz bürosu Mt.Gox'un iflas etmesiyle hesaplarında 
tuttuğu yüzbinlerce yatırımcıya ait yaklaşık 750 bin Bitcoin 
(bu aralar 500 milyon dolara karşılık geliyor) ve Bitcoin alımı 
için Mt.Gox'a yatırılan, meblağı belirsiz milyonlarca dolar 
“yok oldu” ve siber para biriminin değeri hızla düşmeye 
başladı. Şubat 2014'e 800 dolar civarında başlayan alım-sa- 
tım değeri, Mt.Gox'un iflas açıklamasının ardından bir ara 
400 doların altına düştü. BTCe, BTC China gibi büyük Bitcoin 
alım-satım oyuncularının desteğiyle yeniden toparlanarak 
Mart ayına 600 dolar civarı bir seyirle girdi, ama Nisan ayında 
yine 450 dolar seviyelerinde dolaşıyor. 


Peki bu gelişmeler ne anlama geliyor? İlk olarak Bitcoin'in 
bir yatırım aracı olarak kullanılamayacağını söylüyor bizlere. 
Kenarda kıyıda duran birikimini buraya yatırmak isteyen- 
ler için kumardan farksız Bitcoin. Sistemi merak eden ve 
ilgisi olanlara, ancak ve ancak tamamen gözden çıkartılabi- 
lecekleri cüzi bir miktarı Bitcoin'in işleyişini tecrübe etmek 
için kullanmalarını öneririm. 

Bunun dışında, “Bitcoin bitti mi?” diye soranlara da 
“Bitcoin biter mi?” şeklinde bir soru ile yanıt vermek isterim. 
Bir finansal sistemi ayakta tutan en önemli unsur güvendir. 
Bu, kimi zaman onun arkasında duran merkez bankası, kredi 
kartı şirketi, banka gibi kurumlarla, kimi zaman da onu des- 
tekleyen piyasa oyuncuları ve alıcı-satıcılarla sağlanır. Evet, 
Mt.Gox'a güvenen yüzbinlerce yatırımcı şu anda mağdur 
durumda, ancak mevcut finansal sistemde de batan bankalar 
ya da krize giren devletlerin vatandaşları benzer durumları 
yaşamakta. Bitcoin ile ilgili güven unsuru, işte tüm bu kri- 
terlere göre tesis edilecek ya da edilemezse sistem çökecek. 
Şu an itibarıyla siber para birimi, ilk ve en büyük sistemik 
krizini atlatmış görünüyor ancak “Sağlığını geri kazandı mı?” 
sorusunun yanıtını vermek için henüz erken. 

Kamuoyunun merak ettiği bir diğer husus da Bitcoir'in 
bu düşüşünün finans piyasalarını nasıl etkileyeceği. 
Halihazırdaki irili ufaklı tüm iniş çıkışlarını göz önüne 
aldığımızda bile Bitcoin piyasasının değeri 5 ila 10 milyar 
dolar bandında seyrediyor. Oysa dünya finans piyasalarında 
sadece nakit olarak dolaşan minimum para hacmi bile 1 
trilyon doların üzerinde ve tüm finansal araçlarla birlikte 
sağlanan dolaşım hacmi ise 3 katrilyon dolarlık (devasa bir 
balona dönüşmüş) bir seviyede. Dolayısıyla, halen emekle- 
mekte olan Bitcoin benzeri siber para birimlerinin bugün 
itibarıyla küresel finans piyasalarına bir etkisi olması bek- 
lenmemeli. Ancak Bitcoin'in daha gelişmiş ve güçlü ver- 
siyonlarının önümüzdeki yıllarda piyasalarda daha güçlü 
etkileri olacağını söylemek mümkün. 
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© Ukrayna'nın Skadovks ve Kherson limanlarının kısa süre 


içinde özelleştirilmesi planlanıyor 


Gelişen Türkiye-Ukrayna ekonomik ilişkilerini, serbest 
ticaret anlaşmasının geleceğini ve olası yeni proje- 
leri Ukrayna'nın Ankara Büyükelçisi Andrii Sybiha 
ile konuştuk. 


Bugün turizm fuarına katıldınız. Hazır buradayken iki 
ülke arasındaki ilişkileri konuşmaya turizmden baş- 
layalım. Son yıllarda karşılıklı olarak turist sayısını 
arttığını görüyoruz. Nedir bu alandaki son veriler? 
Geçtiğimiz yıl Ukrayna'dan Türkiye'ye gelen turist sayı- 
sında bir rekor kırıldı. Öyle ki bir önceki yıl 1 milyon 
Ukraynalı Türkiye'ye gelirken, bu sayı geçen yıl yüzde 
25 artarak 1 milyon 250 bini buldu. Bu artış devam 
ediyor. Türkiye, Ukraynalılar için en önemli turizm 
destinasyonu konumunda. Aynı şekilde geçtiğimiz yıl 
Türkiye'den Ukrayna'ya gelen sayısı da yüzde 25 ora- 
nında artarak yaklaşık 300 bini buldu. Bu artış tren- 
dinin 2018 yılında da devam etmesini umuyorum. Bu 
karşılıklı ziyaretlerin artması çok önemli. İki toplum 
da birbirini daha iyi tanıyor. Bununla birlikte farklı 
alanlarda işbirlikleri, yeni yatırım fırsatları oluşuyor. 


Karşılıklı turist sayısının artışında önemli etken ne 
oldu? 

Ukraynalı turist için Türkiye'deki coğrafya günden 
güne genişliyor. Vatandaşların karşılıklı olarak çipli 
kimlikle seyahat edebilmesi, her konuda Türkiye'nin 
çekiciliği ve tarihi değeri, doğası ve Türk misafirper- 
verliği bu bağlamda kilit etkenler konumundadır. 
Farklı şehirler arasında direkt uçuşların başlatılması 


da çok faydalı oldu. Kherson, Zaporijya gibi şehirler- 
den Türkiye'ye başlatılan uçuşlar memnuniyet veri- 
ciydi. Çanakkale ve Samsun gibi şehirlere de direkt 
uçuşların ve deniz seferlerinin başlamasını istiyoruz. 
Bu konular ikili siyasi ilişkilerimizin gündem madde- 
leri olacak. 


Ukrayna limanlarından birinden Samsun'a seferle- 
rin başlamasını istiyorsunuz, öyle değil mi? 

Bu yalnız bizim değil, Samsun şehrindeki yetkilile- 
rin ve iş dünyasının da isteği. Geçtiğimiz günlerde bu 
şehri ziyaret ettim. Belediye Başkanı, Vali ve iş adam- 
larıyla yaptığımız görüşmelerde bu konu gündeme 
geldi. Böyle bir hat açıldığında belki ilk zamanlar kârlı 
bir operasyon olmayabilir. Ama hem Ukrayna hem de 
Türk tarafı bu hattı kamu teşvikleriyle desteklemeye 
hazır. Bu hat son derece önemli. Zira bu hattı Bakü- 
Tiflis-Kars demiryolunun devamı olarak düşünürsek, 
iki ülke ticaretinden ziyade, Ukrayna üzerinden Kuzey 
Avrupa'ya da bağlanmak mümkün. İş dünyası böyle 
bir hattı istiyor. Bu arada Ukrayna'daki limanlarla ilgili 
önemli gelişmeler yaşanacak. 


Nedir bu gelişme? 

Skadovks ve Kherson Limanları özelleştirilecek. 
Yakın dönemde Türkiye'de bu özelleştirmelerle ilgili 
bir sunum yapmak istiyoruz. Ukrayna'nın bu teklifi 
Türk iş dünyasına cazip gelebilir. Geçenlerde Kiev'deki 
Türk Büyükelçisi Sayın Yönet Can Tezel, Skadovsk ve 
Kherson deniz limanlarının özelleştirilmesi ile ilgili 
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bir sunum yaptı. 


Ne zaman olacak bu özelleştirme ve yalnız bu iki 
limanla mı sınırlı? 

Şimdilik iki limandan bahsediyoruz. Türkiye'nin 
kamu-özel sektör işbirliği konusunda çok önemli bir 
tecrübesi bulunuyor. Bu arada Türkiye-Ukrayna Kamu 
Özel İşbirliği Çalışma Grubu ilk defa 2017'de toplandı. 
Biz de Türkiye'nin bu konudaki tecrübelerinden yarar- 
lanmak istiyoruz. En yakın zamanda bu özelleştirme- 
leri tamamlamak istiyoruz. Bu sene içinde de olabilir. 
Bugün yetkililer aktif bir şekilde bu konuyla ilgileniyor. 


İki ülkenin ticari ilişkileri gelişiyor, ama bu süreci 
esas hızlandıracak olan serbest ticaret anlaşması 
bir türlü olmadı. Niçin bu iş bu kadar uzadı? 
Ekonomik ilişkilerimizin daha da derinleşmesi önün- 
deki tek engel, serbest ticaret anlaşmasının olmaması. 
İki ülkenin de bu noktada kendi menfaatlerini koru- 
maya yönelik bir duruşu bulunuyor. Bir uzlaşmaya 
vararak, ortak bir çözüm bulmak istiyoruz ve müza- 
kere gruplarımız bu yönde çok aktif çalışıyorlar. 


Burada Ukrayna tarafının direnç gösterdiği en 
önemli konu nedir? 

Ukrayna'nın en hassas olduğu konu tarım sektörüdür. 
Rusya'nın saldırganlığı ve topraklarımızın bir kısmını 
geçici olarak işgal etmesinden sonra ekonomik yapı- 
mızda değişimler yaşandı. Topraklarımızın yüzde 10'u 
geçici olarak işgale uğradı ve bu durum ekolojiyi etki- 
liyor. Bu da tarım sektörünü etkiliyor. Yine bu işgal- 
ler sanayimizin de yüzde 20'sini kaybetmemize neden 
oldu. Hal böyle olunca serbest ticaret anlaşması için 
yaptığımız görüşmelerde tezlerimizi gözden geçir- 
mek zorunda kaldık. Türk tarafına da bunu samimi 
bir şekilde söylüyoruz. 


Peki sizce bu yıl bir sonuç alınabilir mi? 

Bunun olmasını çok istiyorum ve bir çözüme ulaşa- 
cağımıza inanıyorum. Geçtiğimiz yılın Ekim ayında, 
Kiev'de devlet başkanlarımızın görüşmesi sırasında 
bu konu gündeme geldi ve bu sürecin bir an önce 
sonlandırılması için bir ivme kazandırıldı. Bu yıl da 
Cumhurbaşkanımız Ankara'yı ziyaret edecek. Bütün 
bu süreci başarılı bir şekilde tamamlamak için elimiz- 
da derinleşmesi için farklı alanlardaki ortak projeleri 
hayata geçirerek mevcut siyasi çalışmalarımızı somut 
adımlara dönüştürme zamanıdır. 


Nükleer enerji alanında da iki ülkenin işbirliği söz 
konusu. Buradaki ortaklık nasıl gidiyor? 

Enerji sektöründe işbirliğinin geliştirilmesi için etkili 
mekanizmalardan biri, Ukrayna-Türkiye Enerji Çalışma 
Grubunun toplantılarını düzenlemek ve enerji sek- 
töründeki olası işbirliği seçeneklerini tartışmak- 
tır. Çalışma Grubunun toplantısı 30 Mart 2017'de 
Ankara'da yapıldı. Taraflar, nükleer enerji, elektrik, 
enerji verimliliği ve enerji tasarrufu, petrol ve gaz 
sektöründe işbirliği geliştirme fırsatlarıyla ilgili çok 


çeşitli konuları görüştü. Çernobil felaketinin sonuçla- 
rıyla başa çıkmada eşsiz tecrübeye sahip bir ülke olan 
Ukrayna, temelde Türk nükleer enerji santrallerinin 
güvenilir çalışmasıyla ilgileniyor. Ukraynalı uzmanlar, 
Türkiye'nin iddialı bir nükleer enerji sektörü kurma 
planlarını göz önüne alarak, nükleer enerji santralinin 
çevre kirliliği riskinden korunma konusundaki dene- 
yimlerini paylaşmaya hazır. 

20-21 Şubat 2017 tarihinde Büyükelçilik, Ankara 
Üniversitesi ile ortaklaşa nükleer enerji alanında eğitim 
ve işbirliği konusunda Ukrayna-Türkiye Bilimsel ve 
Pratik Çalıştayı gerçekleştirdi. 29 Mayıs - 2 Haziran 
2016 tarihleri arasında nükleer enerji alanında Türk 
uzmanların eğitimi için olası seçenekleri keşfetmek, 
nükleer enerji kullanımının Ukrayna deneyimlerinin 
ve nükleer yakıtın kullanım döngüsünün tamamını 
incelenmek ve kullanılmış yakıtın kullanımını öğren- 
mek amacıyla Türk nükleer uzmanları Ukrayna'yı 
ziyaret etti. 2017 yılının Eylül ayında Türkiye heyeti- 
nin ziyareti çerçevesinde Zaporijya nükleer santrali 
çatısında kurulan eğitim merkezi, Ukrayna Bilimler 
Akademisi Nükleer Araştırmaları Enstitüsü ziyaret 
edildi ve Ankara Üniversitesi, Odessa Milli Politeknik 
Üniversitesi ve Kyiv Politeknik Enstitüsü arasında işbir- 
liği anlaşması imzalandı. 


Yine bir işbirliği 
alanı da sivil hava- 
cılık. Zira Türkiye 
kendi yolcu uçağını 
yapmak istiyor. 
Ukrayna'nın da bu 
konuda ciddi bir 
deneyimi var. Bu 
alanda somut bir 
işbirliği söz konusu 
olabilecek mi? 
Ukrayna-Türk strate- 
jik ortaklığında hava- 
cılık alanında halen en umut verici projelerden biri 
uçak imalat şirketlerinin kurulması ve Ukrayna hava- 
cılık şirketlerinin havacılık ekipmanlarının temini için 
Türkiye'deki ihalelere katılımıdır. 

2016-2017 toplantılarının sonuçlarına göre, en 
yüksek siyasi seviyede taraflar mevcut ortak proje- 
lerin uygulanmasını pratik bir düzeye getirme süre- 
cini yoğunlaştırmak ve ikili işbirliği için yeni ve umut 
vadeden yön bulma önlemleri almak konusunda anlaş- 
maya vardılar. Bu tedbirler çerçevesinde, stratejik pro- 
jelerin koordine edilmesi için ortak bir çalışma grubu 
oluşturuldu. 

Ortak çalışma grubunun verimli çalışması saye- 
sinde, Ukrayna-Türk işbirliği şu anda havacılık ve 
uzay, yer sistemleri, filo ve gemi inşaatı, özel mühen- 
dislik ve enstrümantasyon gibi alanları kapsayan 
mevcut ve umut vadeden çok çeşitli stratejik pro- 
jeleri içeriyor. 2017'de kara platformları, uçak plat- 
formları ve kompozitler, aviyonik, insansız hava aracı 
ve mühimmat alanında işbirliği üzerinde anlaşmalar 
yapıldı. — Mehmet Erdoğan Elgin 


A Özelleştirilecek 
yapılardan biri de 
Kherson Limanı 
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Atıf Unaldı 


Başarılı Bir Startup'ın Formülü Nedir? 


armut.com'un hikayesinden çıkartılacak çok ders var 


Her hafta nereden baksanız iki-üç farklı girişim fikri ile 
karşılaşıyor, görüşüyorum. Bir çoğu bana başarılı olmanın 
yöntemlerini, fikirlerinin iyi olup olmadığını soruyor. İşte 
geçen hafta bu konuda bence çok önemli ve değerli özel 
bir sohbeti, armut.com kurucusu Başak Taşpınar Değim 
ile gerçekleştirdim. 


armut.com neden başarılı? 

Armut, 2011 yılında hizmet arayanların kaliteli hizmet 
verenlere kolayca ulaşmasını sağlamak için kurulmuş. Şu 
an 150 bini geçen hizmet veren ile hizmet alanın yüzde 98 
müşteri memnuniyeti ile çalışmalarını sürdüren online 
bir pazar yeri. Bir girişim şirketi olarak ilk yatırımını 2014 
yılında Hummingbird Ventures”tan yaklaşık 3,5 milyon lira 
olarak almış. Addventure ve Hummingbird Ventures fon- 
larından toplam 11,2 milyon liralık ikinci bir yatırım almış. 
Ayda 100 bini aşkın hizmet talebi alıyor. Armut, homerun 
markasıyla ABD (aHomeRun.com), İngiltere (HomeRun. 
co.uk), Suudi Arabistan (sa.aHomeRun.com) ve Mısır'da 
(eg.aHomeRun.com) faaliyetlerine başlamış. 

Armut, son dört yılda en hızlı büyüyen 50 teknoloji 
şirketini belirleyen Deloitte Teknoloji Fast 50 Türkiye 
Programı'nda yüzde 2800'lük büyüme oranıyla ikinci 
olmuş. 


Bu başarının sırrı ne? 

Başak Hanım'la yaptığım sohbetten ve yıllardır biriktir- 
diklerimden çıkardığım sonuçları paylaşmak için not 
aldım. Benim gördüğüm ilk etki, inanç. Anlattıklarından, 
Amerika'daki rahat yaşantılarını önce İsviçre, sonra da 
Türkiye'ye gelerek bozmuşlar. Hani şu moda tabiriyle, 
konfor alanlarından çıkmışlar. Burada da profesyonel 
yaşantılarını önce Başak Hanım sonra da eşi bırakarak 
bütün enerjilerini armut.com'a yönlendirmişler. 

1. Zamanın ruhu 

Başak Hanım Türkiye'ye yerleştiğinde evini boyatması 
ihtiyacı hasıl olmuş. Aradan geçen yıllara rağmen o gün 
yaşadıklarını öyle canlılıkla anlatıyor ki, çektiği çileyi size 
ulaştırıyor. Sadece bir boyacı bulabilmiş, bin 800 lira gibi 
standartların üzerinde bir teklif almış ve boyacı ancak üç 
hafta sonra gelebilmiş. 

İşte bu, Başak Hanım'ın “disruption”ı yakalamasına 
sebep olmuş ve eşiyle birlikte yazılımı yapmaya başla- 
mışlar. Benim burada iki analizim var. Herkesin dikkatini 
çeken disruption'ı yakalamak ama daha önemlisi zamanın 
ruhuna uygun davranmak. O zaman bu tip bir projeyi 
“kendi garajında çıkarmak” kolay ve mantıklıydı. Ancak 


yeni dönemde danışmanlarla ve dış kaynak kullanımları 
ile başlamayan bir proje yarım ve gerçekleşmesi zordur. 

2. Hands-on 

Bence bir patronun başarısının en önemli sırrı, proje- 
nin içinde olmasıdır. Başak Hanım, gelen ilk hizmet isteği- 
nin, Bursa'da bir dişçi isteği olduğundan ve bunun da oan 
hizmet alanlarında bulunmadığından bahsetti. Müşterisini 
bizzat kendisi arayarak, aslında hizmet alanları içinde 
olmasa da Bursa'da kendisinin de gittiği dişçinin bilgisini 
vermiş ve dilerse bir randevu ayarlayabileceğini söylemiş. 
İşte bence başarının en önemli sırrı burası. Yıllar önce 
ben de yemeksepeti.com'dan benzer bir istekte bulun- 
muş, Dalyam'a İstanbul simidi istemiştim. Nevzat Aydın 
ve PR ajansları ContactPlus'ın kurucusu Orkide Gökhan 
imkanları zorlayarak bu talebimi gerçekleştirmişlerdi. 
Hem Orkide hem de Nevzat o zaman işin içinde, her şeyle 
ilgileniyorlardı. İkisinin de başarısının sebebi bence bu. 

Başak Hanım'la konuşurken müşterisinin daha sonra 
başka bir talepte bulunduğunu detayları ile anlattı. Her 
ne kadar Başak Hanım bununla müşteri memnuniyetini 
yüzde 98 gibi inanılmaz bir rakama çıkarmış olsa da biz 
buna işinin başında olmak diyoruz. 

3. Dijital dönüşümü anlamak 

Bir dijital pazar yeri kurucusunun dijital dönüşümü 
olmaz ki diyebilirsiniz. Birçok proje teknolojiyi işinin içinde 
çokça kullanınca dijital dönüşümü tamamladığını zanne- 
diyor. Ancak danışanlarıma, okuyucularıma ve dinleyici- 
lerime hep anlattığım gibi dijital dönüşümün temelinde 
insan memnuniyeti var. Bunu gerçekleştirmeyen kurum- 
ların ileride başarılı olması düşünülmeyeceği gibi, yaşa- 
maları da çok zor olacak. 

armut.com, dijital dönüşümünü gerçekleştirmek için 
“trust&guality” departmanı kurmuş. Amacı sadece müşteri 
memnuniyetini maksimum seviyede tutmak olmuş. 

4. İmkansızı gerçekleştirmek 

Başak Hanım müşteri memnuniyetini yükseltmek amacı 
ile özellikle tamamlanmayan hizmetler için bir sigorta 
sistemi düşünmüş. Bunu da sigorta şirketleri ile gerçek- 
leştirmek istemiş. Ancak ne yazık ki sigorta şirketleri riski 
hesaplayıp, bir çözüm üretememişler. Daha önce benim 
de buna benzer reasürans merkezine kadar götürdüğüm, 
gerçekleşmeyen bir projem olduğu için yaşadıklarını çok 
iyi anladığımı söyledim. Ancak Başak Hanım, durmamış, 
sigortayı kendi imkanları ile oluşturmuş. İşte bir girişim- 
cinin başarısının en son noktası da bu. Bazen önüne çıkan 
engelleri aşmak yerine kendine yeni bir yol inşa etmesi 
bile gerekebilir. Başarı onu yapmaktan imtina etmemekte. 


İnşaat Sektöründe Balon Değil, 
Gölge Bankacılık Riski Var 


© Faizlerin yükselmesi ve bankaların konut kredilerinde daha cimri 
davranması, inşaatçıları bankalar gibi finansman kampanyaları 


düzenlemeye yöneltti 


İngiltere merkezli küresel gayrimenkul danışmanlık 
şirketi Knight Frank, dünyanın önde gelen 41 ken- 
tindeki lüks konutların fiyatlarına ilişkin hazırladığı 
raporu yayımladı. Knight Frank'in Birincil Küresel 
Kentler Endeksi 2017 üçüncü çeyrek verilerine göre, 
İstanbul konut fiyat artış liginde 38'inci sıraya geri- 
ledi. Son bir yılda lüks ev fiyatlarının yüzde 4,8 düşüş 
gösterdiği İstanbul'da, 2017'nin ilk yarısında fiyatlar 
yüzde 0,8, üçüncü çeyreğinde ise yüzde 0,2 artış gös- 
terdi. Bu tablonun özeti şu: “Bu yıl inşaatçı için zor 
geçecek.” Çünkü geçen yıl vergiyle ilgili yasal düzen- 
lemeler sayesinde yüzde 11 indirimli ev alan konut 
müşterisine bankalar da yüz çevirdi. Aylık faiz oran- 
larını ortalama 30 baz puan artırarak kredi vermeye 
gönülsüz olduğunu gösteren bankalar buna rağmen 
başvuru olursa her 100 kişiden 6O'ını reddediyor. Hal 
böyle olunca konut üreticileri satışlarındaki ivmeyi 
korumak için türlü türlü finansal kampanya düzenli- 
yor. Bu gelişme tabii olarak sektörde “İnşaatçı gölge 
bankacılık yapıyor” şeklinde yorumlanıyor. 
Birbirlerinin üzerine çıkarcasına rekabete giren 
konut üreticileri ne sözler mi veriyor? Buyrun, hızlıca 
hatırlayalım: Torunlar GYO, 5. Levent projesinde 


teslime özel kampanya başlattı. Hazır daireleri 60 
ay vade, O faiz veya 120 ay vade, 0,46 faiz oranı ile 
satışa sundu. Emlak Konut GYO, geçtiğimiz sene 
olduğu gibi bu sene başında da “84 ay vade, O faiz” 
kampanyasını başlattı. Siyahkalem'in, Emlak Konut 
GYO güvencesiyle ile Zekeriyaköy'de gerçekleştirdiği 
KÖY projesi 84 ay vade, yüzde O faiz kampanyasıyla 
satılıyor. Sıtar İnşaat, Aslan Yapı, Torkam İnşaat Adi 
Ortaklığı'nın ürünü Ebruli Ispartakule projesi de 84 
ay vade, O faiz oranıyla satılıyor. Hatta projeyi inter- 
net sitesinden incelerseniz; sayfayı açar açmaz “Kefil 
yok, senet yok, banka yok” pop up'ıyla karşılaşırsınız. 
“Senetsiz, faizsiz topraktan satış” da son dönemde 
dikkat çeken pazarlama argümanları arasında yerini 
aldı. Özetle inşaatçı, yükünü kaldırabildiği kadar vade 
sözü verirken bankaların çok altında faiz oranlarıyla 
daha uzun vadeli imkanlar da sunuyor. 

İnşaatçının nasıl bir finansal yükün altına gir- 
diğini Türkiye Sınai Kalkınma Bankası'nın (TSKB) 
Bloomberg Businessweek Türkiye ile paylaştığı son 
raporundan anlayabiliriz. TSKB'nin raporu şöyle 
diyor: Türkiye'deki konutların yüzde 9O'ını, finans- 
manını ancak bir önceki projesinden sağlayabilen 
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geleneksel müteahhitler üretiyor. Yani emlak paza- 
rında balon oluşması, müteahhidin sınırlı kaynağı 
sayesinde önleniyor. Kalan yüzde 10'luk payın, proje 
geliştiriciler tarafından üretilen markalı konutlar- 
dan oluştuğu kabul ediliyor. Bu alandaki üreticiler 
yüksek finansal okuryazarlıkları ve büyük montanlı 
işleriyle finansal piyasalara erişebiliyor, borçlanabi:- 
liyor, yüksek kaldıraçla işlem yapabiliyor, ellerinde 
yüksek miktarlı stok biriktirebiliyor ve sonrasında bu 
stokları eritmek için finansman yükünü üstlendikleri 
satış kampanyaları gerçekleştirebiliyor. Ancak tüke- 
ticiye finansman imkânını şirket bünyesinde sun- 
dukları bu kampanyalar denetim dışı finansman 
imkânları anlamına da geliyor. Bir başka ifadeyle 
proje geliştiricileri finans kurumlarının tabi olduğu 
düzenleme ve denetlemelere tabi olmadan finans- 
man imkânı sunuyor. İşte sektörün “gölge bankacı- 
lık yaptığı kanaati bu görüşten kaynaklanıyor. Yani 
banka faiz geliri için devlete vergi öderken konut üre- 
ticilerinin kampanyalarında kullandığı faiz argümanı 
ilave bir gelir doğduğu anlamına geliyor. Peki inşaatçı, 
bankacılar gibi faizden gelirinin vergisini ödüyor mu? 
Rapordaki haliyle, “Gölge bankacılığın bir örneğini 
oluşturan bu uygulamaların Türkiye ekonomisi için 
ne kadar risk biriktirdiği, bu risklerin hangi kanal- 
lardan sıkıntı doğurabileceği gibi sorulara ise cevap 
verilmiyor. Çünkü bu alan denetlenmediği gibi düzen- 
lenmemiş durumda aynı zamanda ” 

İnşaatçı, özellikle fedakârlık yaptığının altını 
çiziyor. Emlak Konut GYO Genel Müdürü Murat 
Kurum, bu iddiayı şu şekilde özetliyor: “İnşaat mali- 
yetleri 2017'de yüzde 22,1 artmasına rağmen konut 
fiyatları dip yapmış durumda” Kuruma göre marka- 
lar farklılaşmak adına fedakarlık yapmak zorunda. 
Zaten Ali Ağaoğlu, Ekim 2017'deki açıklamasında bu 
durumun özellikle yüksek fiyatlarla arsa alan müteah- 
hitleri sıkıntıya sokacağını şu sözlerle dile getirmişti: 
“Şahsi endişem birkaç Fi Yapı hadisesinin ortaya çık- 
masıdır. Ekonomik olmayan hiçbir şeyin yaşama şansı 
yok. Çarklar dönecekse, kimi parmak kesecek, kimi 
kol kesecek. Biz Çekmeköy'de “Arsa bizden diyerek 
kol kestik.” 

Bankaların kredi vermediğinden şikayet eden bir 
diğer isim olan 24 Şirketler Grubu Yönetim Kurulu 
Başkanı Aziz Yeniay, devlet teşvikinin de zaten sona 
erdiğinin altını çiziyor ve konut üreticisinin “gölge 
bankacılık'ın alanına giren içeriklerle giderek de 
daha yaratıcı hale gelen kampanyalar düzenledi- 
gini söylüyor. Yeniay, beklentilerini de “Kısa vadede 
KGP'nin yeniden piyasayı fonlamasını bekliyoruz. 
Duyumlarımız var, paketin büyüklüğünü bilmiyo- 
ruz, geçen seneden daha iyi olacağı konuşuluyor. 
Bu önemli çünkü sektördeki pek çok aktör inanıl- 
maz Zor bir noktada, buradaki bir sendeleme domino 
etkisi yaratır ve süreç bizi hiç de iç açıcı olmayan bir 
tabloyla karşı karşıya bırakır” ifadeleriyle dile getiri- 
yor. İstanbul İnşaatçılar Derneği (İNDER) ve Teknik 
Yapı Yönetim Kurulu Başkanı Nazmi Durbakayım 
ise otomotivin aksine konut sektöründe düzenle- 
yici ve denetleyici bir tablonun oluşmamasının risk 


taşıdığına dikkat çekiyor. “Donanımı olmayan şirket- 
ler de pazarda varlık göstermeye çalışıyor. Evet, bir 
dönem kim ne yapsa satabildi. Ancak artık odönem 
yok” diyen Durbakayım, yapı müteahhitlerinin sınıf- 
landırılmak suretiyle artık belli kriterlerde olmaları 
gerektiğini vurguluyor. Türkiye'de 250 bin müteah- 
hit varken bu rakamın tüm Avrupa'da 7 bin olduğunu 
ifade eden Durbakayım'ın sözlerinden inşaat sektö- 
rünün otomotiv sektörüne sadece oligopol piyasa 
olması açısından benzemesini istediğini anlıyoruz. 
Çünkü Türkiye'de 50 civarı otomotiv markası oldu- 
Şuna dikkat çekerken bu alanda hiçbir ülkede uygu- 
lanmayan yüksek vergileri hiç dile getirmemiş. 

Global Architectural Development (GAD) Mimarlık 
Ofisinin kurucusu ünlü mimar Gökhan Avcıoğlu sek- 
törün kendi çabalarıyla planladığı kampanyalar için 
kamunun bir tür sigorta sistemi oluşturması gerek- 
tiğini vurguluyor: “Öncelikle sektörde gayrimenkul 
geliştirici karne sistemi oluşturulmalı. Herkesin yapa- 
bileceği bir iş değil bu. Tüketiciyi koruma kanunu 
ilede uyumlu olur. Sistemde alıcı da sigortalanmalı, 
yatırımcı da sigortalanmalı. Kamudan beklediğimiz 
uzun süreli kredilendirme gibi uygulamaların önünü 
açmak, tıpkı Emlak Bankası gibi...” 


“İade Hakkı' Birçok Şirketi Batırır 

İşler iyi giderken sorun oluşturmayan ancak ekonomi 
bozulursa gündemden düşmeyecek bir konu daha 
var: İade hakkı. Şimdilerde görmezden geldiğimiz 
konu, Cathay Group Yönetim Kurulu Başkanı Mahmut 
Alper Tuğsuz'un dikkatinden kaçmamış. Tuğsuz, 
asıl riskin iki sene önce çıkan Tüketici Yasası oldu- 
ğunu iddia ediyor. Kanunun sektör için ağır şartlar 
barındırdığını ileri süren Tuğsuz endişesini şöyle dile 
getiriyor: 

“Geçen sene yeni bir yasayla kısmen yumuşat- 
maya çalışsalar da sektörün yapısına uygun olmayan 
bir düzenleme. Yıllara sari üretim yapan bir sek- 
törde yasa diyor ki “müşteri, cüzi bir tazminatla daire 
teslim edilene kadar 36 ay boyunca her hangi bir 
gerekçe göstermeden iade yetkisine sahiptir”. Bahse 
konu tazminat enflasyonun altında bir kere. Ayrıca 
yatırım amaçlı toplu satınalma yapanların bir anda 
iade hakkını kullandığını düşünün. Sebep olacağı 
sonucun yanı sıra toplu olarak piyasada karamsar- 
lık oluştuğunda, ki büyük projelerde yatırım amaçlı 
yapılan büyük satışlar var, kat kat, blok blok, piya- 
sada gevşeme oldu diye müteahhide geri vermek 
istese hiçbir marka bunu kaldıramaz. Bu balondan 
daha büyük bir tehlike. Bunu yetkililerle konuştuk, 
kısmen iyileştirmeye yaptılar, 24 aya çektiler ama 
yine teslim şartı koydular. Yani bunların tekrar dün- 
yadaki örneklerine bakarak düzenlenmesi lazım.” 
2018'de zaten ev satmak zor olacak. Bir de müşteri 
aldığı evin parasını ödeyemediği için geri vermek 
isterse, muhtemel aldığı parayı çoktan yatırıma 
dönüştüren müteahhidi iflas ile yüz yüze getirecek. 
— Arif Bayraktar 


SÖZÜN ÖZÜ 2018yılı inşaat sektörü için kolay geçmeyecek. 


Son 4,5 Yılın 
Konut Haritası 


Toplam Konut 
Gereksinimi 
3,6 milyon 


Toplam Yeni 
Konut Arzı 
3,36 milyon 


Toplam Yeni 
Konut Satışı 
2,7 milyon 


Kaynak: TSKB 
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Yatırım İçin Ufak 
Tüyolar 


© Bireysel yatırımcıların 2018 yılı yatırım 
kararlarında kullanabilecekleri beş tavsiye 


2017 pek çok piyasa için olumlu geçen bir yıl oldu, 
ancak 2018 yılı yeni fırsatlarla birlikte aşılması 
gereken bir takım zorlukları da beraberinde getirecek. 
Önümüzdeki yıl için emeklilik, eğitim veya konut satın 
alımı gibi finansal hedeflerinizin bireysel kararlarınız 
kadar önemli olduğunu aklınızın bir köşesinde her 
daim tutmanızda fayda var. Bununla birlikte yatırım 
portföyünüzün mevcut şartlar altındaki en iyi risk ve 
getiri dengesini üretmeye devam ettiğinden emin 
olmanız da eşit derecede önem taşıyor. Bu amaçla 
bireysel yatırımcıların 2018 yılı yatırım kararlarında 
kullanabilecekleri beş yeni yıl tavsiyesi oluşturduk: 


1) Önceden planlama yapın 
Kişisel hedefleriniz ne olursa olsun uzun vadeli bir 
finansal planınızın olması bu amaçlarınıza ulaşabil- 
menizde hayati önem taşıyor. Planlamalarınızı her 
zaman yatırım ihtiyaçlarınıza bağlı olarak, ne zaman 
ne kadar paraya ihtiyacınız olacağını ve bu hedef- 
lere ulaşmak için ne kadar risk almayı göze aldığı- 
nızı dikkate alarak yapmalısınız. Bu sorulara cevap 
vermenizi ve plan yapmanızı kolaylaştırmak için pro- 
fesyonel finansal danışmanlık hizmeti alabilirsiniz. 
Pek çok yatırımcı birikimlerinin büyük bir kısmını 
nakit olarak saklıyor ancak bu, enflasyonun etkisiyle 
birlikte birikimlerinin satın alma gücünün zamanla 
azaldığı anlamına gelebilir. 


2) Bütün yumurtalarınızı tek bir sepete koymayın 
Bir portföy oluşturulurken varlık dağılımı ve çeşitlen- 
dirme kilit öneme sahiptir. Tek bir varlık sınıfının her 
zaman en yüksek getiriyi sağlaması çok düşük bir ihti- 
maldir ve yalnızca bir alana odaklanılması yatırım- 
cıların zor zamanlar geçirmeleri ile sonuçlanabilir. 
Dolayısıyla farklı varlık sınıflarını içeren bir portföy 
oluşturulması risklerin dağıtılmasını ve uzun vadeli 
olarak artırılmasını sağlayacaktır. 

Öte yandan portföy oluşturulması sadece doğru 
yatırım yolunun belirlenmesinden ibaret değildir. 
Yatırımcılar kişisel finansal koşullarındaki değişimlere 
bağlı olarak planlarını yeniden gözden geçirip risk 
ve getiri dengesini yeniden oluşturmalıdır. Planların 
yılda bir kez yeniden gözden geçirilmesi ve dengelen- 
mesi iyi bir fikir olmakla birlikte mali durumu etki- 
leyen önemli bir gelişmenin yaşanması halinde de 
planlar tekrar değerlendirilmelidir. 


3) Enflasyonu göz önünde bulundurun 
Yatırımların değeri yükselebileceği gibi düşme 


riski de taşıyor. 2018 yılında yatırımcıla- 
rın karşı karşıya geleceği en büyük risk- 
lerden birinin enflasyondaki yükseliş 
olduğunu düşünüyoruz. Enflasyonun 
merkez bankalarını beklenenden daha 
hızlı bir şekilde faiz artırımı yapmaya 
zorladığı bir dönemden geçiyoruz. 
Bugün kaç varlık sınıfının fiyatlandığı, 
finansal piyasa fiyatlarında kayda değer 
bir düzeltmenin gerçekleşeceği anla- 
mına gelebilir. Bu durumun 
gerçekleşmesi halinde yatırım- 
ların yönelebileceği çok fazla 
güvenli liman seçeneği olmayabilir. Küresel büyü- 
meye ilişkin ekonomik göstergelerin ve enflasyonun 
takip edilmesi yatırımcılar için büyük önem taşıyor. 


g 


4) Piyasa fiyatlamasını dikkate alın 

Yatırımcılar için bir diğer önemli soru ise geçtiğimiz 
yıl ekonomik açıdan gelen iyi haberlerin ne kada- 
rının halihazırda piyasa fiyatlamasında iskontolu 
olduğu. Bazı gözlemciler çok güçlü bir piyasa per- 
formansı sergilenen bir yılın ardından “her şeyin 
aşırı değerlemeli” olduğunu varsayabilir ancak biz 
bunun çok doğru olduğunu düşünmüyoruz. Çapraz 
varlık değerleme çerçevesi (cross-asset valuation fra- 
mework), global hisse senetleri veya belirli gelişen 
piyasa yerel tahvilleri (local debt) gibi pek çok varlık 
sınıfının “risk primi” (alınan risk karşılığında yatı- 
rımcı tarafından beklenen prim) yatırımcılar için 
çekici görünmeye devam ediyor. 


5) Yerel piyasanızın ötesine bakın 

Yatırımcılar doğal olarak yerel piyasalarında kendi- 
lerini daha rahat hissediyor. Ancak yatırımcılar için 
bildiklerinden şaşmamak ne kadar cazip gelse de 
küresel büyümeden faydalanamama ve farklı piyasa 
ve sektörlerdeki fırsatları kaçırma tehlikesi ile karşı 
karşıya kalabilirler. 

Küresel hisse senedi piyasaları ve gelişen piya- 
salar, pek çok önemli ekonomide yaşanan eşza- 
manlı büyüme, düşük enflasyon ve olumlu şirket 
bilançolarının etkisiyle 2017 yılında güçlü getiriler 
sağladı. Makroekonomik faktörlerin yarattığı elve- 
rişli iş ortamı, 2018'de şirket kârlarını desteklemeye 
devam edecektir. 

Bununla birlikte ve daha genel olarak; büyüme 
momentumunda öncülük, gelişmiş piyasa ekono- 
milerinden gelişen piyasa ekonomilerine geçti. 
Önceden duyulan endişelere karşın, gelişen piyasa- 
larda büyüme 2017 yılında güçlü seyrini sürdürdü. 
Dolayısıyla yatırımcılar portföylerindeki varlık dağılı- 
mında, düşük değerlemeli piyasalara ve Çin gibi güçlü 
ekonomik ortamdan fayda sağlayabilecek piyasalara 
yer vermeyi değerlendirmeliler. 

2018 yılının neler getireceğini hep birlikte görece- 
giz, ancak geleceklerine yatırım yapanların portföyle- 
rini inşa edip koruyabilecekleri pek çok yol bulunuyor. 
Alınan tüm kararlarda olduğu gibi, kararı almış olmak 
değil, sürdürmek başarıyı getirecektir. — Namık Aksel 


gir 
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Küçük Alanın 
Büyük Oyuncusu 


© Chubb Sigorta, trafik ve sağlık sigortaları 
dışında kalan bir alanda farklı ürünlerle 
büyüyor 


Türkiye'de sigortacılık sektörü iki ana ayak üzerinde 
yükseliyor. Bunlardan biri trafik kasko diğer ise sağlık 
sigortası. Bu iki alan Türkiye'deki toplam prim üre- 
timinin yüzde 69'ini oluşturuyor. Türkiye'de fiilen 
2009 yılından bu yana faaliyette olan ve dünyanın en 
büyük halka açık sabit kıymet ve sorumluluk sigorta 
şirketi Chubb, bu iki alanın dışında kalarak Türkiye'de 
büyümeye çalışıyor. İlk bakışta çok zor görünse de 
yenilikçi ürünleri bulunan şirketin yol haritası hazır. 

Sigorta devi ACE, 2015 yılında sigorta sektörü tari- 
hindeki en büyük anlaşmaya imza attı ve Chubb'ı 
29,5 milyar dolara satın aldı. 130 yıllık geçmişe sahip 
olan ve New York Menkul Kıymetler Borsası'na kote 
olan Chubb Sigorta bugün 54 ülkede faaliyet göste- 
riyor. Türkiye'de sekiz yıl ACE adıyla faaliyet göste- 
ren şirketin Türkiye operasyonundaki değişim ise 
Haziran 2017'de tamamlandı. Şirket bu tarihe kadar 
eski adıyla faaliyetlerini sürdürdü. Özellikle ferdi 
kaza, siber ve inşaat sigortalarında öne çıkan şirket, 
yönetici sorumluluk sigortası gibi niş ürünlerle de 
oyun alanını genişletiyor. 2017'de TL bazında yüzde 
58 büyüyen şirket 2018 yılı içinse yüzde 37 civarında 
bir büyüme beklentisi içinde. Chubb Türkiye Ülke 
Başkanı Emre Buğday, “Trafik kasko sigortasında 
yokuz. Lisansımız da yok zaten. Klasik sağlık sigor- 
tası da yapmıyoruz. Bunun dışında kalan sigortaları 
yapıyoruz. Yangın, inşaat mühendislik sigortaları, 
finansal sigortalar ve siber sigortada iyiyiz ve iddia- 
lıyız” diyor ve ekliyor; “Doğru riski doğru fiyatlama 
yapmaya odaklı bir şirketiz. Tabelaya oynamıyoruz. 
Ana odak noktamız hem Türkiye'de hem dünyada 
servis kalitemizi yükseltmek. Müşterilerimize her 
anlamda iyi hizmet vermek istiyoruz. Odak böyle 
olunca sıralamalarda da aşağıda oluyoruz. Açıkçası 
bu da çok önemli değil, bizim için kârlılık önemli” 

Şirket ürünleri gereği özellikle kurumsal tarafta 
hızlı büyüyor. Bireysel tarafta göğüs ve testis kanseri 
gibi cinsiyete yönelik sigortaların yanı sıra diş sigortası 
gibi küçük bir operasyonu bulunuyor. Emre Buğday, 
“Çok küçük bir bireysel operasyonumuz da var. Direkt 
pazarlama ile çalışıyor. Rafta niş ürünlerimiz var. 
Bunlar son kullanıcıya net dokunabildiğimiz ürünler. 
Küçük bir operasyon. Fazla agresif değiliz. Ama başka 
ürünler de getirmeye çalışacağız. Elbette her ürün 
Türkiye'ye uymuyor” diyor. 

Şirketin asıl oyun planı ise kurumsal tarafta. 
Burada binden fazla müşteri ile çalışan Chubb, özel- 
likle mesleki sorumluluk sigortalarında büyüyor. 


— 


Finansal sigortalar mesleki sorumluluk sigortaları- 
nın hızlı büyüyen bir kolu. Emre Buğday, “Finansal 
sigorta artık oturmuş bir ürün ve bankalar kullanıyor. 
Hasar da oluyor. Hasar olması da iyi bir açıdan. Biz 
hasar ödemesini seviyoruz çünkü bilinirlilik artıyor” 
diyor. 

Benzer şekilde hastaneler yani doktorlara yönelik 
mesleki sorumluluk sigortaları da önemli bir büyüme 
alanı. Ancak hasarlardaki belirsizlik kârlılığın önünde 
engel teşkil ediyor. Emre Buğday, “Hâlâ yedi yıl önceki 
primler gündemde. Çok önemli bir belirsiz hasar 
birikimi var. Çünkü sistemde hekimlikten anlaya- 
cak, hastanın sorununa ve hasara hükmedebilecek 
araçlarımız eksik. Birçok dosya beklemeye, taşın- 
maya devam ediyor ve maliyet oluşturuyor. Havuz 
sistemi ile bir reasürans getirilerek sorun çözülebi- 
lir. Ancak ben kısa vadede hemen bir çözüm bekle- 
miyorum” diyor. 

Şirketin büyüme planladığı bir diğer alan ise siber 
saldırı sigortası. Aslına bakılırsa şirket içinde en hızlı 
büyüyen alanlardan birisi de burası. Zira Türkiye, 
siber saldırılarda dünya üçüncüsü, Avrupa birin- 
cisi. Gelişen ve yaygınlaşan teknoloji ile birlikte artan 
ataklar, sigortanın da bilinirliliğini artırıyor. “Siber 
sigortada, pazarda birçok hasar oldu. Farkındalık 
yükseldi. Geçen yılın başında 10 hasar beklerken ilk 
ayda 100 hasar oldu. İlgi var, artması da gerekiyor. 
Teknoloji hayatımızın her alanında artık. Beş sene 
önce siber saldırılar riskler arasında çok aşağıdaydı 
ama şu anda çok hızlı yükseliyor” diyor. 

Şirketin bugün itibariyle en önemli dağıtım kanalı 
brokerlar. Prim üretiminin yüzde 9O'nı buradan 
geliyor. Chubb acente tarafında ise çok hızlı bir 
büyüme planlamıyor. “İşbirliği yaptığımız acenteler 
var. Ancak acentelerin beklentilerini karşılayama- 
maktan çekiniyoruz. Trafik kasko olmadığı için acen- 
telerin beklentiyi karşılamayız. Orta vadede işbirliği 
yapabileceğimiz acente var. Ancak çok kısa sürede 
bu alanda büyümeyi düşünmüyoruz” diyor Emre 
Buğday. —Sinan Koparan 


SÖZÜN ÖZÜ Chubb Sigorta kurumsal tarafta mesleki risk sigortaları ve 
siber risk sigortalarında büyümeyi hedefliyor. 
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Ripple, kripto para çılgınlığına 
kapılan bankalar için küresel bir 
ödeme sistemi yaratmayı planlıyor 


Matthew Leising ve 
Edward Robinson 
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sız ağları üzerinden her gün dünya genelinde 76 

Yar doların üzerinde ödemeyi gerçekleştiriyor. Para 
akışı olmadığı müddetçe, konteyner gemileri liman- 
lara demir atar, işçiler maaş alamaz ve tedarik zincir- 
leri çöker. San Francisco'daki teknoloji şirketi Ripple 
son altı yıldır, bu küresel dolaşım sistemini Bitcoin'in 
arkasındaki Blockchain sihriyle yeniden bağlamaya çalı- 
şıyor ve bunu da “internet değeri” olarak adlandırıyor. 

Bu, tek başına ilginç bir hikaye olabilirdi. Fakat hemen 
ardından Ripple, kripto paraların 2017'nin sonlarındaki 
öngörülemez yükselişinin çok büyük bir parçası haline 
geldi. Şirketin XRP adında bir yığın dijital parası bulunu- 
yor. XRP, geçtiğimiz Eylül ayından Ocak sonuna kadarki 
süreçte rakip dijital paralar Bitcoin ve Ether'i geride bıra- 
karak yüzde 1300'lük artışla şirket yöneticilerini hisse 
milyarderleri haline getirdi. Bitcoin'in aksine XRP yatı- 
rımı yapmanın, dar bir alanda tanımlanmasına rağmen 
çok bariz bir yararı var: Bankaların A noktasından B nok- 
tasına, bilhassa sınır ötesine daha hızlı ve daha ucuz nakit 
para transferi yapmasına imkan tanıyor. 

Buradaki problem ise bankaların XRP kullanmaya 
yanaşmamaları. Adlarını açıklamak istemeyen yedi 
global bankanın mevcut ve eski yöneticileri (ki bunla- 
rın arasında Ripple'la ortaklığı olanlar da var), kurum- 
sal müşterilerinin ödemelerini kripto paralar üzerinden 
gerçekleştirmeye pek de sıcak bakmadığını söylüyor. 

Ether teknolojisinde kullanılan Ethereum Blockchain'i 
için uygulamalar geliştiren ConsenSys adlı startup'ın 
kurucusu Joseph Lubin, “Anlaması zor” diye konuşuyor 
ve devam ediyor: “Şirketin faaliyetleri üzerinden çokça 
para kazanması dışında tamamen işe yaramaz bir token.” 
Ripple'ın web sitesine göre şirket, piyasada dönen 100 
milyar dolarlık toker'in 61 milyarını elinde tutuyor; 
Ripple'ın 1,31 dolardan işlem gördüğü düşünülürse (25 
Ocak itibariyle) bu rakam, 80 milyar dolara eşit. Bu para 
ise piyasanın çökmesini engellemek amacıyla elde tutu- 
luyor ve sınırlı bir ölçüde satışı yapılıyor. Şirketin rapor- 
larına göre Ripple, 2016 yılının Eylül ayından beri 185 
milyon dolardan fazla XRP satmış durumda. 

“Ripple, tüm sektörü olgunlaştırmak için katalizör 
olmaya çalışıyor” diye konuşan şirketin CEO'su Brad 
Garlinghouse, Ripple'ın 100'den fazla bankayla çalıştığını 
ve müşterilerinin ödeme yöntemlerini takip ettiklerini 
söylüyor: “Şeffaflık ve hızla ölçülen bu mevcut sistem, 
uyuşmazlıktan endişe duyuyor.” Bununla beraber, token 
olan XRP ve şirket olan Ripple arasında bir fark var. 
Garlinghouse, XRP'yi “Ripple'ın yaptıkları işin tam mer- 
kezinde” diye tanımlasa da şirketin ana ürünü RippleNet 
buna kuşkuyla yaklaşıyor. 

RippleNet, dünya genelindeki para akışını adeta hava 
trafik kontrolü gibi yöneten köklü rakibi Uluslararası 
Bankalararası Finansal Telekomünikasyon Topluluğu'na 
(ya da kısaltmasıyla SWIF'T) kafa tutuyor. Yaklaşık 11 bin 
finansal kuruluşu birbirine bağlıyor. Garlinghouse, “Bu, 
daha çok Davut ve Golyar”'ın Silikon Vadisi'ne uyarlan- 
mış bir hikayesi gibi” diyor. Trilyonlarca dolarlık varlık 
akışının tehlikede olmasıyla birlikte, iki kurum arasın- 
daki rekabet vahşi bir durumda. 

Ripple, Blockchain'den esinlenilen teknolojiyi 


Bil ve tüketiciler, bankaların uçsuz bucak- 
mi 
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kullanarak verimli, tek bir merkeze bağlı olmayan bir 
ödeme sistemini 2012 yılında başlattı. En başından beri, 
XRP'nin bu sistemin önemli bir parçası olacağı ümit edi- 
liyordu. Örneğin, pezoyu Meksika'da XRP'ye ve ardın- 
dan Bangkok'ta baht haline getirebilecek bu token, 
köprü niteliğinde bir para birimi olarak kullanılabilir. 
Ödemelerde ortak dili konuşmak, bankaların, diğer ban- 
kaların hesaplarındaki yabancı parayı bloke ederken 
karşılaştığı güçlüklerden ve masraflardan korunmasını 
sağlayabilir. 

Fakat bankalar XRP'den kaçınıyor. Sınır ötesi ödeme 
sektöründe yöneticilik ve Ripple'la iş yapan bir kişi, 
düzenleyicilerin hiçbir zaman onaylamayacağı bir ens- 
trümanı kullanmanın mümkün olmadığını söylüyor. 
Üstelik, sınır ötesi ödeme sistemindeki gerçek güç ban- 
kaların değil, dünya genelinde nakit ihtiyacı büyük olan 
şirketlerin elinde. Söz konusu kişi, Fortune 500'de yer 
alan bir kurumsal şirketin mali işlerden sorumlu yöneti- 
cisinin çalıştıkları bankaya dijital para kullanan bir star- 
tup'la çalışması yönünde talimat vermeyeceğini söylüyor. 

Ripple da bu yüzden XRP'den uzak durup, bankala- 
rın nereye para transferi yapacağını bildiren bir sistem 
olan Swift'e benzeyen RippleNet'e yoğunlaştı. Bu siste- 
min aynı zamanda, bankaların gerçekleştirdiği işlem- 
lerde elini rahatlatan bir hizmeti bulunuyor. 

Ripple, birçok bankayla anlaşarak onları network'üne 
kattı ve Standard Chartered ve Banco Santander SA'e 
hisse senedi sattı. Ripple yönetim kuruluna, bir zaman- 
lar Morgan Stanley'de varlık yönetimi ve kurumsal 
menkul kıymetler eş başkanlığını yürütmüş Zoe Cruz 
gibi Wall Street'in itibarlı isimleri katıldı. Garlinghouse, 
100'den fazla şirketten sadece birinin, Stockholm mer- 
kezli Skandinaviska Enskilda Banken AB'nin 1 milyar 
dolara yakın para transferini RippleNet'e taşıdığını belir- 
tiyor. Standard Chartered ve Santander?dan yatırımcı- 
lar bile bunu göze alabilmiş değil ve sadece teknolojiyi 
test ediyorlar. 

Bu yöntemin işe yaramadığını söylemek doğru 
olmaz. Santander'ın Birleşik Krallık bölümü, akıllı 
telefon uygulamaları üzerinden uluslararası ödemeleri 
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birkaç saniye içerisinde gerçekleştirmeye yarayan 
ve Ripple teknolojisini kullanan bir aplikasyonu test 
ediyor. Standard Chartered geçtiğimiz Kasım ayında 
kurumsal müşterileri için Singapur ve Hindistan ara- 
sında ödemelerini sağlayabilecek bir program başlattı. 
Her ne kadar bankanın gelecek planları içerisinde 
XRP'yi kullanmak yer almasa da iki banka da Ripple'ın 
teknolojisine iyimser yaklaşıyor. 

Ripple, ödeme sistemini inovatif hale getirmeye 
çalışan tek şirket değil. TransferWise Inc. ve diğer 
müşteriler tarafından kullanılan, 65 ülkede birden 
ödeme ağını yöneten Londra merkezli şirket Earhplot 
Plc, işlem hacmini istikrarlı bir şekilde artırıyor. Swift 
de bu yarıştan geride kalmıyor. Küresel Ödemeler 
İnovasyonu (GPI) adında yeni bir program yayınladı- 
lar. Bankaların kurumsal müşterilerinin ödemelerini 
birkaç saat içerisinde gerçekleştirmelerini ve tıpkı bir 
kargo şirketinde olduğu gibi yapılan işlemleri izleme- 
lerini sağlıyor. Swift'in bankacılık işlemlerinin başın- 
daki Harry Newman, “Bu, inanılmaz bir gelişme” diyor 
ve ekliyor: “Böylesine büyük bir sıçrayışı kimse yapa- 
bildi mi? Hiç sanmıyorum.” 

Standard Chartered'ın muhabir bankacılık ürünleri 
küresel başkanı Shirish Wadivkar, RippleNet'in ger- 
çekleşen ödemeleri tek ağda izlenebilir hale getiren 
ilklerden biri olduğunu söylüyor. Fakat, GPI da bu 
işi yapıyor. 

Dünya genelinde bankaların sahip olduğu ve yönet- 
tiği konsorsiyuma ev sahipliği yapan Swift'in eli oldukça 
güçlü. Blockchain yerine bulut bilişim hizmetleri kulla- 
nan GPI sistemi henüz bir senelik olmasına rağmen, 36 
banka tarafından kullanılıyor; 1 milyar dolardan fazla 
sınır ötesi işlem yapılıyor. Ripple CEO'su Garlinghouse, 
şirketinin sunduğu hizmetlerin GPPla mukayesesini 
yaparken arabayla yarışan yarış atı benzetmesi yapıyor. 
“GPP'ın temelde yaptığı şey mevcut altyapıyı kullana- 
rak daha hızlı hale getirmek” diye konuşuyor ve devam 
ediyor: “Bir atı kırbaçlayarak arabadan daha hızlı gitme- 
sini sağlamak mümkün mü? 

XRP ise en azından bir finansal kuruluş tarafından 
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kullanılıyor: ABD ve Meksika merkezli kredi ve ödeme 
işlem sağlayıcısı olan Cuallix. Şirketin CFO'su Nicolas 
Palacios, Ekim ayından beri iki ülke arasında gerçekle- 
şen 10 ila 12 para transferi işleminde XRP'yi kullandık- 
larını söylüyor. Bu işlemlerin her birinin ortalaması 500 
dolardan bin dolara kadar değişiyor. Ripple 11 Ocak'ta, 
MoneyGram International Inc/in havale işlemlerinde 
XRP'yi deneyeceğini açıkladı. İki adet para transferi 
şirketi daha bu zamandan beri XRP'yi denemeye baş- 
lamış durumda. 

XRP, Ocak ayından beri yüzde 55 değer kaybederek 
2,92 dolara geriledi. Swiftten Newman, bu volatilitenin 
bankalar ve müşterileri XRP'den kaçırabileceğini söylü- 
yor. Garlinghouse, “Kripto paraların değeri yo-yo gibi 
inip çıkmaya devam ettiği müddetçe, burada ciddiye 
alınacak bir kurdan bahsetmek mümkün değil” diye 
konuşuyor ve ekliyor: “İşi gereksiz yere zorlaştırıyor. 
Çözüm, sorunun kendisinden daha zor.” Garlinhouse, 
XRP'yi, yaygın olmayan para birimleri kullanan şirket- 
lerin para transferinde kullanacağını, büyük bankaların 
onu ilk etapta benimsemeyeceğini söylüyor. 

Küresel bankacılık ödeme sistemindeki nüanslar, 
her tür kripto paraya ilgi gösteren trader'ların gözden 
kaçabilir. University College Londorn'ın Blockchain 
Teknolojileri Merkezi'ndeki araştırma görevlisi Angela 
Walch, “Yatırımcıların, XRP ve diğer kripto paralar üze- 
rinde niteliksel ayrımların farkında olması önemli” diye 
konuşuyor. Bunların arasında, Ripple'ın XRP üzerinde 
büyük bir rolü var. 

Galler'deki üniversite öğrencisi İbrahim Alkurd, 
Aralık ayında XRP'nin kripto para pazar yeri Coinbase'de 
I doların altında listeleneceğine dair dedikodular duy- 
duktan sonra XRP'ye hücum etti. Bu gerçekleşmedi, 
fakat Alkurd, Ripple'ın bankalarla işbirliğinden oldukça 
memnun: “XRP'nin değerini 30 sentten iki katına çıkar- 
ması, Bitcoir'in iki misli değerlenmesinden çok daha 
muhtemel.» Lüksemburg merkezli Mangrove Capital 
Partners'ın ortağı ve kripto para yatırımcısı Michael 
Jackson ise XRP'nin yükselişine farklı yaklaşıyor: “Henüz 
bunu anlayabilecek kimseyi bulamadım.” 
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“Ripple, Blockchain teknolojisi 
ile güvenli, hızlı ve şeffaf para 
transferine olanak sağlıyor" 


Akbank, geçtiğimiz günlerde Ripple”la anlaşma yap- 
tığını duyurdu. Peki, Akbank'ın Ripple anlaşması ne 
ifade ediyor? Ripple'ın kripto parası XRP de işin içinde 
mi? Akbank, Ripple hamlesinden nasıl kazanımlar elde 
edecek? Akbank Direkt Bankacılıktan Sorumlu Genel 
Müdür Yardımcısı Tolga Ulutaş, Akbank'ın Ripple anlaş- 
masıyla ilgili merak edilenleri Bloomberg Businessweek 
Türkiye'ye anlattı. 


Akbank'ın Ripple anlaşmanın detaylarını açıklaya- 
bilir misiniz? Ripple, Blockchain teknolojisini kulla- 
narak yurt dışına online, daha az maliyetli ve şeffaf 
para transferi sağlayan bir firma. Blockchain tekno- 
lojisi sadece Türkiye'de değil, dünyada da çok yeni. 
Birçok dünya bankası, teknolojiyi farklı kullanım alanla- 
rında deniyor, kendi içinde test ediyor veya küçük pilot 
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çalışmalar yapıyor. Akbank da globaldeki yeni trend- 
leri çok yakından izleyen ve yeni teknolojilere yatırım 
yapan bir banka olarak Blockchain teknolojisini yurt 
dışı para transferlerinde test etti. Ripple ile yapılan 
anlaşma, Akbank'ın müşterilerini yeni teknolojilerle 
buluşturma ve müşterilerine daha iyi deneyim sunma 
amacını taşıyor. Bu, konvertabl döviz cinsleri ile yurt 
dışı para transferi yapılmasına yönelik bir anlaşma. 


İşlemlerde şeffaflık sağlayacağı ve maliyetleri düşü- 
receği söylenen Ripple'la Akbank ne kadarlık bir 
verimlilik sağladı? Bu konuda 2018'den beklentiler 
ne yönde? Akbank olarak, Ripple işlemlerini şimdilik 
Almanya'daki iştirakimiz Akbank AG ile yapılan trans- 
ferlerde test ettik. İşlemlerin online olarak ve tüm mas- 
rafların müşterilere önceden gösterilebildiği bir şekilde 
yapılabildiğini gördük. Ripple network'ündeki bankalar 
arası transferlerde araya muhabir banka da girmediği 
için müşteriye yansıyacak olan maliyetlerde çok ciddi 
azalma oluyor. 2018'de seçtiğimiz koridorlarda Ripple 
işlemlerini müşterilerimize de açmak için çalışmaları- 
mız sürüyor. Bu çalışmalarımızın sonucunda müşteri- 
lerimiz yurt dışı para transferlerini hızlı, çok daha az 
maliyetli ve tüm maliyetleri önceden bilecekleri şekilde 
yapabilecek. Ripple ile anlaşmamız kapsamında, Ripple 
network'ündeki bankalarla görüşmelerimiz devam 
ediyor. 


Kamuoyunda, Akbank'ın Ripple'la işlem yapmaya 
başladığı ve al-sat işlemlerin banka üzerinden yapı- 
lacağı yönünde bir algı oluştu. Fakat bu konuda yasal 
engeller olduğu açık. Akbank'ın Ripple hamlesini 
nasıl yorumlamak gerek? Ripple firmasının iki ana 
konu üzerinde değer önerisi bulunuyor. Bankamızın da 
anlaşma yapıp faydalandığı birinci değer Ripple'ın, sağ- 
ladığı Blockchain teknolojisi ile güvenli, hızlı ve şeffaf 
para transferine olanak sağlaması. İkincisi ise kendi 
kripto para birimi olan XRP alım-satım ve tedavülü. 

Bizim sağladığımız anlaşmanın kripto para ile ilgisi 
bulunmuyor. Biz sadece gerçek para biriminin (fiat 
money/itibari para) Ripple üzerinden Blockchain tek- 
nolojisi kullanarak transferini gerçekleştirmek üzere 
bir anlaşma sağladık. 


Dijital para yarışında Akbank'ı rakiplerinden farklı- 
laştıran avantajı nedir? Bu anlaşmayla aracı kurum- 
lara olan ihtiyacı ortadan kaldırarak maliyetlerimizi 
azaltmayı ve müşterilerimizin para transferlerini daha 
güvenli, daha düşük maliyetle, daha hızlı ve şeffaf ger- 
çekleştirmeyi amaçlıyoruz. Blockchain ile bilginin daha 
güvenli hale gelmesi ve değiştirilememesi müşterileri- 
mizin memnuniyetini ve güvenini artıracak. 


Ripple'ın geleceğini nasıl görüyorsunuz? Blockchain 
altyapısının kullanılması Ripple'ın geleceğini daha 
mı sağlam kılıyor? Ripple ağının gelişmesinin ve büyü- 
mesinin süreceğini öngörüyoruz. Böylece katılan ban- 
kaların artmasıyla sistem daha kullanışlı ve güçlü 
olacak. © 
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Teknolojinin büyük bir hızla geliştiği, 
dijitalleşmenin vazgeçilmez bir iş 
kavramına dönüştüğü ve iletişimin anlık 
olarak gerçekleşiverdiği günümüzde 
şirketler müşteri sadakati programlarına 
nasıl yaklaşıyor? Artık bu kavram 
anlamsız bir hale mi geliyor? Yoksa 
önünde hiç görmediği kadar büyük 
fırsatlar mı var? 


Batuhan Kurnaz 


üşteri sadakati programlarının teme- 
lindeki felsefe aslında oldukça basit: 
Size bir kere gelen müşteriyi yakalayın, 
ona fırsatlar ve kampanyalar sunun ve 
size yeniden gelmesini sağlayın. Ancak 
elbette hiçbir şey bu kadar basit kal- 
mıyor; hele ki değişimin hiç olmadığı 
kadar ivme kazandığı ve her ölçekten şirket için bir hayatta 
kalma mücadelesine dönüştüğü bu teknoloji yüzyılında. 

Değişim, dijitalleşme ve çağa ayak uydurma gibi konur- 
lardan sık sık bahsediyoruz. Ancak bunun, iş yapısının her 
alanına tek tek hitap edecek kadar büyük bir konu olduğu 
her zaman anlaşılamayabiliyor. Yani bir web sayfasına sahip 
olmanın dijitalleşmekten sayıldığı dönemleri çoktan geride 
bıraktık. Danışmanlık şirketi Deloitte'un yayınladığı bir rapora 
göre, tüketicilerin beklentileri dramatik bir şekilde değişti 
ve geleneksel müşteri sadakati programlarının devamlılığı 
oldukça pahalı ve zor bir hal aldı. Bunun akabinde de şir- 
ketler eski modeli tamamen bir kenara bırakmalı ve konuya 
yepyeni bir düşünce tarzı ile yaklaşmalı. 

Deloitte'un araştırmasına göre tüketicilerin çoğunluğu 
sadakati için ödüllendirilmeyi bir norm olarak kabul ediyor; 
ancak bu fark yaratan bir özellik değil. Pek çok eski model 
müşteri sadakati programı aslında tüketicinin rutinini sadakat 


ile bağdaştırıyor ve bunu ödüllendirmeyi tercih ediyor. Oysa 
müşteri tarafından gelen beklenti daha ziyade alışveriş esna- 
sında yaşadığı deneyim. 

Capgemini Dijital Dönüşüm Enstitüsü tarafından yayınla- 
nan bir başka rapor ise tüketicilerin neredeyse yüzde 9O'ının 
müşteri sadakati programları hakkında olumsuz görüşlere 
sahip olduğunu söylüyor ve müşterilerin duygularının sadakat 
kavramında çok göz ardı edilen bir rolünün olduğu belirtiliyor. 

Bu denklemde müşteri sadakati programları da artık 
matematiksel veriler üzerinden giden, sadece indirimler 
ve kampanyalar sunan bir platform olmaktan uzaklaşıyor. 
Müşterinin yaşadığı alışveriş deneyiminin bu denli öne çıktığı 
yeni düzende, müşteri sadakati programları da bu deneyimi 
iyi bir şekilde sağlamakta en büyük rolü üstleniyor. Yani artık 
müşterinin telefonuna gelen indirim bildirimi değil, alışverişi 
yaparken geçirdiği sürecin kalitesi belirleyici özelliğe sahip. 

Peki değişen tüm bu anlayışlar çerçevesinde, dijitalleş- 
menin hızlandığı, veri kullanımının hayati bir öneme sahip 
olduğu bu dönemde, Türkiye'deki şirketler müşteri sadaka- 
tine nasıl yaklaşıyor? Bloomberg Businessweek Türkiye olarak 
başarılı müşteri sadakati programları örnekleri olan şirket- 
lere ve doğrudan müşteri sadakati platform hizmeti sunan 
firmalara bu dönüşümü ve bu dönüşüm adına ne yaptıkla- 
rını sorduk. 


Bloomberg Businessweek Türkiye 


Hopi Genel Müdürü 
Onur Erbay 


Müşteri sadakati giderek 
daha fazla dijital veriler 
ve teknoloji ile iç içe bir 
hale geldi. Hopi'nin bu 
yönde ne gibi atılımları 
bulunuyor? Bugün artık 
hepimizin gözü telefon 
ve bilgisayarlarımızda. 
Bir dönem sosyal medya 
ve haberler aracılığıyla 
günceli takip etmek için 
kullandığımız telefonlarımızı, artık harcamalarımız karşılığında 
ödeme yapmak için kullanıyoruz. Mobilin hayatımızla bu kadar 
özdeşleştiği noktada müşteri deneyimi ve sadakati markaların 
dijital dünyaya entegrasyonlarında büyük önem taşıyor. 

Bu kapsamda Boyner Grup'un "koşulsuz müşteri mutluluğu" 
yaklaşımı ile müşteri deneyimini mükemmele taşıma ve buna 
bağlı olarak müşteri sadakatini sağlama gibi amaçlarla yüzde 
100 yerli bir mobil icat olan Hopi'yi hayata geçirdik. Müşteriler 
ve markalar arasındaki tek yönlü ilişkiyi fark ederek tüketicilere 
ihtiyacı olanı sunabilme, markalara da tüketicilerle çok yönlü 
bir ilişki kurabilme imkânı sağlama gibi temel hedefler üzerine 
kurulan Hopi”nin başarısının ardında CRM altyapısı ve büyük 
veri yönetimi yer alıyor. Hopi üyelerine, tam anlamıyla kişisel- 
leştirilmiş 360 derece bir alışveriş deneyimi sunuyor. Hopi sahip 
olduğu bu teknoloji ile kullanıcısını tanıyor ve sürekli akıllanıyor, 
bu sayede ihtiyaç duyulan ürün için en iyi kampanyaya ulaşma 
fırsatı veriyor. Yani müşterimizi ihtiyacı olmayan ürünün ileti- 
şim kalabalığından kurtarıyor. Bugün 5,6 milyon kullanıcıya 
ve hazır giyimden ayakkabıya, yeme-içmeden akaryakıta, tek- 
nolojiden mücevhere, eğlenceden seyahate kadar 360 derece 
bir alışveriş deneyimi yaşatan Hopi, 100'den fazla markanın 
olduğu bir koalisyona sahip. 


Şirketlerin müşteri sadakati platformları ile yaptığı işbirlik- 
lerini nasıl değerlendiriyor ve bunun geleceğini nasıl görü- 
yorsunuz? Perakende sektöründe markalar için en önemli konu 
“müşteri deneyimi.” Eskiden markaların tüketici ile buluştuğu 
tek nokta mağazalardı. Şimdi sesli asistanlar ve giyilebilir tek- 
nolojilerin konuşulduğu günleri yaşıyoruz. Teknoloji sürekli 
gelişiyor ve değişiyor, ancak müşterinin beklentileri de artıyor. 
Bu da perakendenin en güncel konusunun halen müşteri dene- 
yimini iyileştirmek olduğunu gösteriyor. Günümüzde zaman 
kısıtlılığı gibi çeşitli nedenlerle müşterinin ihtiyacı olmayan hiz- 
metin karmaşasından kurtarma ve tam olarak aradığı hizmeti 
ihtiyacı olduğu zamanda sunma becerisine sahip olmak başarı- 
nın kapılarını açıyor. Bu nedenle sektörde, teknoloji ve veriye 
dayalı yeni deneyim tasarımlarının önemi her geçen gün daha 
fazla artıyor ve şirketler birer deneyim atölyesi haline geliyor. 
Bu anlamda Hopi'nin kişiselleştirme alanında gerçekleştirdiği- 
miz ve gelecekte daha çok geliştireceğimiz hiper kişiselleştirme 
uygulamamızı örnek verebiliriz. Üyelerimizin yaptıkları alış- 
verişlerin izlerini takip ediyor ve aldıkları ürünün yenisine ne 
zaman ihtiyaç duyacaklarını hesaplıyoruz. Mesela; satın alma 
alışkanlıklarını takip ettiğimiz ve son satın alma tarihine göre 
parfümü bitmek üzere olan müşterilerimize, "Aldığın parfüm 
bitmek üzere, hadi gel yenisini alalım" diyoruz. Sıklıkla slim 
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fit gömlek alan erkek müşterilerimize, “Hangi gömleği sevdi- 
gini biliyorum, senin için sezonun en iyilerini seçtim” diyoruz. 


Yakın gelecekte müşteri sadakati platformları içerisine 
entegre edilen ödeme sistemlerinin yaygınlaştığını ve ekosis- 
temin genişletildiğini görecek miyiz? Küresel trendler, evden 
çıktığımız andan itibaren yanımızda cüzdan ve nakit para taşı- 
madan bir günümüzü tamamlayabileceğimiz bir döneme doğru 
gidiyor. Bu nedenle yalnızca mobil sadakat uygulamaları kap- 
samında değil tüm sektörler için mobil ödeme entegrasyonları 
hayati önem taşıyor. Türkiye henüz mobil ödeme teknolojisine 
tam anlamıyla uyum sağlayabilmiş değil. Dolayısıyla geçtiği- 
miz yıl içerisinde Hopililerin kullanımına sunduğumuz mobil 
ödeme özelliğine son derece olumlu dönüşler alıyoruz. Birçok 
Hopili ellerini cüzdanlarına atmadan Türkiye'de 500'ü aşkın 
noktada mobilden ödeme yapabilmenin ayrıcalığını yaşıyor. 
Bugüne kadar Boyner Grup üye markalarında yapılabilen mobil 
ödemeyi yakın zamanda Hopi'nin diğer üye markalarında da 
uygulamaya aldık; her geçen gün mobil ödenebilen marka işbir- 
liklerimizi artırmaya devam edeceğiz. En son üyelerimiz ara- 
sında yer alan Kahve Dünyası'nda da Hopililere mobil ödeme 
deneyimi sunuyoruz. Bir yıl içerisinde Hopi'nin cirosunun yüzde 
20'sinin mobil ödemeden gelmesini bekliyoruz. 


HSBC Türkiye 
Bireysel Bankacılık 
ve Birikim Yönetimi 
Genel Müdür 
Yardımcısı 


Ayşe Yenel 


HSBC Türkiye olarak, 
bizim için bu yıl büyük 
bir teknolojik dönüşümün 
başlangıcı. 484 milyon lira 
yatırım yaptığımız tekno- 
lojik dönüşüm programı- 
mızla yepyeni bir sisteme 
geçiyoruz. Bu değişim ile 2018, veri altyapısı adına sağlam 
temellerin atılacağı, yapay öğrenme uygulamaları için gerekli 
esnekliğin ve yetkinliklerin kazanılacağı bir sene olacak. Veri 
ve bilgi yönetimi tarafındaki hedeflerimize ulaştıktan sonra 
daha büyük, daha hızlı ve daha çeşitli verilerden yararlanabilen 
“akıllı” yapay öğrenme algoritmalarını hızlı ve etkin bir şekilde 
hayata geçirebileceğiz. Bu sayede müşterilerimizin ihtiyaçlarını 
daha iyi analiz ederek, doğru zaman ve kanalda doğru ürünler 
sunmayı hedefliyoruz. Bunları, başta dijital kanallarımız olmak 
üzere müşteriye dokunduğumuz tüm kanallardaki teklif ve ile- 
tişimimizi geliştirmek için kullanacağız. 

Bunlara ek olarak, dijital kanallarımızda da müşteri deneyi- 
mini iyileştirmek için çalışmalarımıza devam ediyoruz. İnternet 
Bankacılığımız ve Mobil Bankacılığımız önümüzdeki aylarda yeni 
yüzleri ve yenilenmiş işlem setleriyle müşterilerimizle buluşa- 
cak. Mobil Bankacılığımızdaki işlem setimiz iki katına çıkacak. 
Mobil bankacılığımız üzerinden hisse işlemleri ve İnternet 
Bankacılığı üzerinden VİOP işlemleri yapılabilecek. 


ce” 


HSBC Premier Miles Kredi Kartı ve Advantage ile girdiğiniz 
müşteri sadakati işbirlikleriniz hakkında ne söyleyebilirsiniz? 


Bloomberg Businessweek Türkiye 


Bu işbirlikleri ile marka ve müşteri adına ne gibi farklar yaratı- 
yor? Müşterimizle uzun soluklu bir ilişki geliştirerek, bankacılık 
alanındaki tüm ihtiyaçlarını karşılayabileceğimiz ve hayallerini 
gerçekleştirmelerine destek olabileceğimiz bir yapıda hizmet 
veriyoruz. Günlük hayatta en çok kullanılan bankacılık ürünü 
olan kredi kartında, farklı özelliklerdeki kartlarımızla farklı bek- 
lentilere sahip müşterilerimizin ihtiyaçlarını karşılamayı hedef- 
liyoruz. Örneğin, sıklıkla yurt dışına çıkan ve seyahat etmeyi 
seven Premier müşterilerimiz yurt içinde olduğu gibi yurt dışına 
çıktığı zaman da ayrıcalıklı hissetmek istiyor. Bu nedenle, özel- 
likle seyahat alanında HSBC Premier ve HSBC Premier Miles 
markamızla farklılaştığımızı söyleyebiliriz. 

HSBC Premier müşterileri, dünyadaki tüm HSBC şubelerinde 
Premier müşterisi olarak tanınıyor, öncelikli ve ayrıcalıklı hizmet 
alabiliyor, acil kart yenileme ya da HSBC Premier Debit Kart ile 
ATM'lerden ücretsiz ve komisyonsuz para çekme hizmetleri ile 
yurt içi ve yurt dışında geçerli avantajlarıyla dünyanın dört bir 
köşesinde HSBC ayrıcalıklarını yaşamaya devam ediyor. Yurt içi 
alışverişlerde her zaman yüzde 0,5, yurt dışı alışverişlerde ise her 
zaman iki kat Premier Miles Puan, biriken millerle alınan seyahat- 
lerde yüzde 33'e varan indirimler, tüm yurt içi tek çekim alışveriş- 
lerde faizsiz ve ücretsiz altı taksit fırsatı, yurt dışında 100 lira ve 
üzerine eş değer yabancı para biriminde otel ve restoran harca- 
malarında yüzde 10 indirim bunlardan birkaçı. İşbirliklerimiz ile 
müşteri deneyimini iyileştirmeyi ve müşterilerimizin hayatlarında 
fark yaratarak markamızla bağlarını güçlendirmeyi hedefliyoruz. 

Ek olarak, geçtiğimiz yıl HSBC Advantage markamızı güç- 
lendirmek için üye işyeri ağımızı 200 binin üstüne çıkardık. 
Genişleyen yeni üye işyeri ağımız sayesinde müşterilerimiz, 
daha fazla noktadan Advantage'a özel kampanya, taksitli alış- 
veriş ve nakit puan fırsatlarından faydalanabiliyor. 


Shell & Turcas 
Perakende Satışlar 
Pazarlama Müdürü 
Seher 
Poyrazoğlu 
Yavuz 


İletişim teknolojile- 
rindeki gelişmeyle 
birlikte mobilite ve diji- 
talleşme birçok sektörü 
yeniden şekillendiriyor. 
Türkiye'de artan akıllı 
telefon penetrasyonu 
ile bu değişim daha da hızlanıyor. Mobil iletişim araçlarının 
önemli bir parçası haline gelen dijital platformlar artık pera- 
kende dünyası için de oldukça değerli. Yaptırdığımız araştır- 
malara göre bugün tüketiciler için en tatmin edici perakende 
alışveriş deneyimi, onlara zaman kazandırdığınızı hissettir- 
diğiniz deneyimler olarak ortaya çıkıyor. Bunu sağlamak için 
de dijital dünya ile yüzyüze perakende deneyimini kesintisiz 
şekilde birleştirmeniz, aynı zamanda tüketicilere keyif verecek 
ve onları şaşırtacak, hayatlarını kolaylaştıracak işbirlikleri ve 
kampanyalar sunmanız gerekiyor. Biz de bu doğrultuda müş- 
terilerimizin hayatlarını kolaylaştıracak, onlara zaman kazan- 
dıracak projeler geliştiriyoruz. 

Türkiye'de 2012 yılında kullanıma sunduğumuz Shell Mobil 
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uygulaması, bugüne kadar 800 binden fazla kişi tarafından 
indirildi. Shell Mobil uygulamamızda kişiselleştirilmiş teklifler 
özelliği bulunuyor. Shell ClubSmart Sadakat Programını kulla- 
nan ziyaretçilerimiz, alışveriş alışkanlıklarına göre yakıt teklif- 
leri alıp aynı zamanda Shell Select Market kampanyalarından 
da yararlanabiliyorlar. 

Öte yandan Shell Mobil uygulamasının “Aracınıza Sipariş 
Verin” özelliğini kullanan müşterilerimiz sandviç, atıştırmalık- 
lar, sıcak ve soğuk içecekler dahil dört kategoride 20'den fazla 
ürünün siparişini saniyeler içinde verilebiliyor. Siparişler yakla- 
şık dört dakika içinde hazırlanıp market çalışanımız tarafından 
müşterilerimizin araçlarına teslim ediliyor. Şu anda İstanbul'da 
altı istasyonumuzda sunduğumuz araca sipariş hizmetini yakın 
gelecekte diğer istasyonlara da yaymayı planlıyoruz. 


Shell ile Zubizu arasında müşteri sadakati alanında bir işbir- 
liği bulunuyor. Bu işbirliği marka ve müşteriler için ne gibi 
bir fark yaratıyor? Bir yılı aşkın bir süredir devam eden Zubizu 
işbirliğimiz kapsamında araç plakalarını uygulamaya kayde- 
den Zubizu üyeleri, her ay toplam 300 lira yakıt alımı yaptıkla- 
rında 15 lira değerinde yakıta eş değer Smart Puan kazanıyor ve 
bunu Türkiye genelindeki bine yakın istasyonumuzda diledik- 
leri zaman kullanabiliyor. Kullanıcılar istasyona geldiklerinde 
ceplerinden telefonlarını çıkarmalarına veya Zubizu kodunu 
göstermelerine bile gerek kalmadan ödülden faydalanabiliyor. 
Ayrıca kredi kartı numaralarını Zubizu'ya kaydederek araçla- 
rından inmeden ödeme yapabiliyorlar. 


Doğuş Müşteri 
Sistemleri | 
Pazarlama İletişimi 
Direktörü 


Selen Yığın 


Doğuş Müşteri Sistemleri 
olarak Zubizw'yu, kulla- 
nıcısının günlük yaşan- 
tısında yanında olan ve 
tercihlerine uygun teklif- 
ler sunan mobil odaklı bir 
deneyim olarak tasarladık. 
Zubizu, offline bir alışveriş 
noktasında kullanıcısına mobil uygulamasını kullanarak indirim 
ayrıcalığı sağladığı gibi, konser ve maç gibi etkinliklere mobil 
uygulama içinden bilet alma, restoran ve otellere rezervasyon 
yapma imkanı da sağlıyor. Üyelerimize mobil platform üstün- 
den birçok fonksiyonu bir arada sunuyoruz. 

Kullanıcıların Zubizu içindeki kullanım ve marka tercihlerine 
göre oluşturduğumuz öneri ve teklifleri üyelerimizin bulunduk- 
ları lokasyonu dikkate alarak doğru yer ve zamanda paylaşıyo- 
ruz. Bunu yaparken ilgili marka için potansiyel hedef kitleyi 
oluşturan kullanıcılarımızı belirleyerek anlık bildirimlerle onlara 
en doğru zamanda ulaşıyoruz. Müşteriye doğru zamanda ve 
doğru lokasyonda ulaşmak çok önemli, bu konuda da teknolojik 
altyapıda birçok gelişmeler oluyor. Lokasyon bazlı kampanya- 
larımızı mikro seviyede lokasyon tespiti ile hayata geçiriyoruz. 


Yakın gelecekte müşteri sadakati platformları içerisine 
entegre edilen ödeme sistemlerinin yaygınlaştığını ve 
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ekosistemin genişletildiğini görecek miyiz? Yapılan araştır- 
malar, toplanan veriler ve istatistikler mobilin hem büyüme 
hızı hem de ulaştığı mevcut kullanıcı adedi ile önde gelen kanal 
olduğunu gösteriyor. Baktığımızda mobil ödeme ile perakende 
alışverişlerin yanında bugün artık seyahat ödemeleri, restoran 
ödemeleri de mobil olarak yapılabiliyor. Hatta Zubizu olarak 
Shell işbirliği ile sunduğumuz hizmetle kullanıcılarımız araçla- 
rından inmeden benzin alabiliyorlar. Bütün bunlar her şeyden 
önce kullanıcılara hız ve zaman kazandıyor. Yaşadığımız stresli 
ve yoğun tempo içinde bu iki faktörün çok önemli olduğuna 
inanıyoruz. 2017, mobil ödemenin yükselişe geçtiği bir yıl oldu. 
Mobil ödeme ve cüzdansız alışverişin konforu yakın bir zamanda 
daha da vazgeçilmez olacak. Bu trendin 2018'de de gelişerek 
devam edeceğini düşünüyoruz. 


Şirketlerin müşteri sadakati platformları ile yaptığı işbirlik- 
lerini nasıl değerlendiriyor ve bunun geleceğini nasıl görü- 
yorsunuz? Kendine ait özel bir teknoloji platformu olan sadakat 
programları, hayatımıza kredi kartları ve hava yolu firmaları 
ile girdi ve artan tüketici beklentileri, gelişen teknoloji ile bir- 
likte başka sektörlere de yayıldı. Oluşan trend ile firmalar kendi 
bağımsız sadakat programlarını oluşturmaya başladılar. Tüketici 
beklentilerini iyi anlayan ve dinamik bir şekilde yöneten, kişiye 
özel ve sürekliliğe sahip teklifler sunan ve diğer sadakat prog- 
ramlarından ayrışan özellikleri bulunan programlar sürdürüle- 
bilir başarıya sahip olacaktır. Sadakat programları ile markalar 
müşterilerinin yaşam tarzları, harcama alışkanlıkları hakkında 
bilgi sahibi olarak müşterilerine özel kişiselleştirilmiş teklifler 
sunabiliyorlar. Özellikle birden fazla markanın dahil olduğu 
sadakat platformları müşterilere 360 derece dokunabildiği için 
bu yönde bir geleceğin müşterilerin memnuniyet seviyesini artı- 
racağını düşünüyoruz. 


Odeabank —- Odeabank Yönetimi 

Odeabank mobil uygulamamızda yer alan Kazandırıy?O oyunlaş- 
tırma platformumuz ile müşterilerimize benzersiz bir müşteri 
deneyimi sunuyoruz. Müşterilerimizi herhangi bir ekstra işlem 
yapmaya zorlamadan, yaptıkları günlük finansal veya finansal 
olmayan işlemleri ile rozetler kazandırıyor ve harcadığı saniye- 
leri geri veriyoruz. En çok saniye biriktiren ilk 100 müşterimiz 
her ay belirlenen ödülümüzü almaya hak kazanırken, Odeabank 
müşterisi olsun olmasın tüm mobil uygulama kullanıcılarımıza 
sürekli güncellenen firmalarda geçerli çeşitli indirim ve fırsat- 
lardan yararlanma imkanı sunuyoruz. 

Ayrıca anlık olarak gönderdiğimiz mobil uygulama bildi- 
rimleri ile müşterilerimize sürpriz hediyeler sunarak müşteri 
memnuniyetini ve sadakatini maksimuma çıkarmayı hedefli- 
yoruz. Son olarak da belirli dönemlerde mobil uygulama kul- 
lanıcıları arasında yaptığımız çekilişlerle onlara Phuket, İbiza, 
Bali, Madrid gibi lokasyonlarda unutamayacakları tatil dene- 
yimleri yaşatıyoruz. 


Bank'O Atlas adı altında Odeabank ve Atlasglobal arasında 
müşteri sadakati alanında bir işbirliği bulunuyor. Bu işbirliği, 
marka ve müşteriler için ne gibi bir fark yaratıyor? Bank*O 
Atlas, Odeabank ve Atlasgloba'in ortak markalı mil kartıdır. 
Müşterilerimize en temelde kazanmanın kolay, biletin ulaşı- 
labilir olduğu bir mil programı hazırladık. Ayrıca, müşterile- 
rimize daha iyi deneyimler yaşatabilmek için bazı süreçlerde 
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de farklılıklar yarattık. Örneğin, Bank'O Atlas müşterileri hem 
hava yolundan hem de alışverişlerinden mil biriktirip, bunları 
hem banka hem de hava yolu kanallarında istedikleri zaman 
görüntüleyip, Atlasglobal web sitesi ya da iletişim merkezi üze- 
rinden kullanabiliyorlar. Ayrıca, milleri bilet için yeterli değilse, 
ek bir işlem yapmaya gerek kalmadan doğrudan bilet alım sıra- 
sında avans mil kullanıp, dilerlerse önce seyahatlerini gerçek- 
leştirip, millerini sonradan biriktirebiliyorlar. 

Buna ilaveten, müşterilerimiz hangi üye işyeri olduğundan 
bağımsız olarak 100 ila 300 lira arasındaki alışverişlerini üç 
taksite, 300 ila bin lira arasındaki alışverişlerini altı taksite ve 
bin lira üzerindeki alışverişlerini de dokuz taksite ücretsiz ve 
faizsiz olarak bölebiliyorlar. 


Migros - Migros Ticaret A.Ş. Yönetimi 

Dünyadaki dijital dönüşümü yakından takip ederek 1996 yılında 
Veri Ambarı sistemimizi kurduk ve 1998 yılında Türkiye'nin 
ilk sadakat programı olan Migros Club programını lanse ettik. 
Sadakat kart programımızın başladığı ilk günden itibaren müş- 
terimizin kart ile yaptığı alışverişler sonucu oluşan datayı aktif 
olarak kullanacak insan kaynağı ve teknolojiye yatırım yaptık. 
Zaman içerisinde sadakat programımızı tüm formatlarımıza 
yayarak Money Club altında birleştirdik. Money Club, 2017 
yılında ulaştığı 10,3 milyon aktif üye sayısı ile Türkiye'nin en 
büyük sadakat programı olmayı sürdürüyor. 

Money Club, müşterileri ile iletişiminde sektörde fark yaratan 
uygulama ve gelişmeleri hayata geçirmekte öncü oldu. Biz de sahip 
olduğumuz CRM altyapımız ile müşterimizi tanıyıp, beklentilerini 
anlamaya, ihtiyaçlarını duymaya çalışıyoruz. Bugün perakende 
sektöründe ilk ve tek olan “Tam Bana Göre” kampanyamızla her 
müşterimizin kendi alışveriş alışkanlıklarına uygun kişiye özel 
kampanyalar sunuyoruz. Ayrıca müşterilerimizin, Migros mobil 
uygulaması üzerinden belirledikleri ilgi alanları ve ürün kategori 
tercihlerinden yola çıkarak bu teklifleri zenginleştiriyoruz. Her 
kampanya döneminde kişiye özel dört farklı kampanya sunuyo- 
ruz ve bu kampanyaları hem kasa fişlerinin altında hem de Migros 
mobil üzerinden duyuruyoruz. Böylece akıllı telefon kullanmayan 
Migros müşterileri de kendilerine özel tekliflerden yaralanabiliyor 
ve bütçe kontrolü yapabiliyor. Kendilerine sunulan tekliften fay- 
dalanan müşterilerine Migros anında yeni bir teklif daha sunuyor. 
2017 yılında 900 bin müşterimiz kendi alışveriş alışkanlıklarına 
uygun, kişiye özel sunulan 4,4 milyon Tam Bana Göre kampan- 
yası teklifinden yararlandı. 


Money Club Kart'ı başka müşteri sadakati platformları ile her- 
hangi bir işbirliği içerisinde görecek miyiz? Bu işbirlikleri ile 
marka ve müşteri adına nasıl bir fark yaratılabilir? Türkiye'nin 
önde gelen markalarıyla işbirliği gerçekleştirerek, müşteri fay- 
dasını en üste taşımaya çalışıyoruz. Money Club Kart sahipleri, 
belirli dönemlerde sadece Migros'tan değil, pek çok markadan 
sayısız avantajdan faydalanabiliyor. Bunun son örneklerinden 
birini geçtiğimiz Kasım ayında gerçekleştirdik. 63'üncü yılımıza 
özel, Money Club Kart üyelerine Altınyıldız Classics, Anadolu 
Sağlık Merkezi, Arçelik, Atasun Optik, Beko, Boyner, Carter”s, 
Cinemaximum, Çiçek Sepeti, D'S Damat, Garenta, Hotiç, Kamil 
Koç, KidZania, KidzMondo, Koçtaş, McDonald's Morhipo, Penti, 
Petrol Ofisi, Setur ve Tchibo'da geçerli indirim ve avantajlar 
sunduk. Önceki yıllarda da gerçekleştirdiğimiz bu işbirliklerini 
gelecek dönemde de artırmaya devam edeceğiz. © 


Enerji Verimliliğini 
Çocuklardan Osrenin 


Bloomberg 
Businessweek 
Türkiye Me sk Ni 
Türkiye'nin enerji ithalatı sorununu hafifletmek ve dünyayı daha 
1 Şubat 2018 sürdürülebilir bir yer haline getirmenin cevabı enerji tasarrufundan 
Editör geçiyor; bunu da en hızlı çocuklar öğreniyor. 


Ruhi Sanyer Batuhan Kurnaz 


SÜRDÜRÜLEBİLİRLİK 


Bloomberg Keşif 
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Türkiye enerjisinin yüzde 70'ten faz- 
lasını ithal ediyor. Bu ithalat kalemi 
elbette devletin de, özel kuruluşların 
da gündeminde ve bununla ilgili gerekli 
yatırımlar gerçekleştirildiği gibi önemli 
politikalar da hazırlanıyor. Ancak yeni 
enerji kaynakları ve projelerine tam 
olarak bir alternatif olmasa da tahmin 
edilenden çok daha büyük bir etkisi ola- 
bilecek bir yol daha söz konusu: enerji 
tasarrufu. Yapılan araştırmalar ve resmi 
açıklamaların ortaya koyduğu gibi 
Türkiye yüzde 30'un üzerinde, hatta 
yüzde 40'a bile yaklaşabilecek bir enerji 
tasarrufu potansiyeline sahip. 

Geçtiğimiz haftalarda Enerji ve 
Tabii Kaynaklar Bakanlığı tarafından 
1981 yılından bu yana her yıl kutlanan 
Enerji Verimliliği Haftasının 36'ıncısını 
geride bıraktık. Peki enerjide tasar- 
rufu nasıl sağlayabiliriz? Bunun elbette 
pek çok cevabı var; bunlardan biri de 
çocuklar. Genç nesilleri enerji tasar- 
rufu konusunda bilinçlendirmek yal- 
nızca geleceğe yapılan bir yatırım değil, 
çocukların evlerine döndüğünde öğren- 
diklerini anlattıkları aile büyüklerini de 
bilinçlendirmek adına büyük bir adım. 
Panasonic tarafından İstanbul Milli 
Eğitim Müdürlüğüyle 2012 yılından bu 
yana yürütülen “Aydınlık Bir Gelecek 
İçin” adlı proje, bir milyon öğrenciye 
ulaşmayı ve onlara enerji verimliliği- 
nin önemini, bunu artırmanın yollarını 
anlatmayı hedefliyor. 

Beş yıldır sürdürülen projeyle 570 
bin çocuğa ulaşılmış. Projenin başın- 
daki isimlerden Panasonic Eco Solutions 
Türkiye Kurumsal Marka Yönetimi 
Direktörü Aysel Daysal Özaltınok, 
ilkokul ve ortaokul seviyesindeki çocuk- 
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kısıtlı kaynakların tasarruflu kullanı- 
mını anlattıkları tiyatro oyunundan 
bahsediyor. “Ağaç gerçekten de yaş 
iken eğilir” diyor Özaltınok ve devam 
ediyor: “Tiyatro oyununu izleyen çocuk- 
lar da suyu, elektriği ve benzeri kaynak- 
ları nasıl tasarruflu kullanabileceklerini 
gidip ailelerine anlatıyor.” 

Proje ile beş sene içerisinde 850'den 
fazla okul ziyaret edilmiş ve Anadolu 
yakasındaki tüm ilkokul ve ortaokul- 
lar proje için bir durak olmuş. Her 
okulda yapılan gözlem sonucunda da 
okullar içerisinde yüzde 20'ye kadar 
varan enerji tasarrufu sağlandığı tespit 
edilmiş. Özaltınok, tiyatro ile gidecek- 
leri okullarda öğretmenlere de çeşitli 
eğitimler verdiklerini anlatıyor ve bu 
eğitimler ile tiyatronun akabinde okul- 
larda bir yarışma da başlattıklarını anla- 
tıyor. “Okullarda kaynaklarını nasıl daha 
verimli kullanacaklarına dair bir proje 
hazırlıyorlar ve bizim sektörden dene- 
yimli insanları toplayarak oluşturduğu- 
muz jürimiz de bunu değerlendiriyor” 
diye konuşuyor Özaltınok ve ekliyor: 
“Hazırladıkları projelerle ilk üçe giren 
okullara da para ödülü veriliyor. Böylece 


“Tiyatro oyununu izleyen çocuklar da suyu, elektriği ve benzeri kaynakları 
nasıl tasarruflu kullanabileceklerini gidip ailelerine anlatıyor” 
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yapılan çalışmaların da diğer okullara 
örnek olmasını sağlamak istiyoruz.” 

Proje kapsamında öncelik devlet 
okullarına verilmiş. Özel okullardan 
da talebin geldiğini söylüyor Özaltınok; 
ancak bu okullarda yalnızca tiyatroyu 
sunduklarını, ödüllü projeyi ise bir 
rekabet unsuru olarak kullanılabilme 
riskinden ötürü yalnızca devlet okulları 
ile sınırlandırdıklarını anlatıyor. “Zaten 
onları bu projeye alsak adil olmazdı” 
diyor Özaltınok ve ekliyor: “Onların 
halihazırda kaynakları mevcut.” 

Enerji tasarrufunu okullar ve öğren- 
ciler aracılığı ile tüm halka yaymayı 
hedefleyen Panasonic, kendi ofisini 
de WWPin Yeşil Ofis standartlarında 
düzenlemiş ve Türkiye'deki 75'ten fazla 
yeşil ofisten biri olmuş. 70'ten fazla 
ülkeye satış yapan firma, enerji tasar- 
rufu projelerini çevre coğrafyadaki 
ülkelere de yaymayı planlıyor ancak 
önceliğini ve odağını Türkiye'de tutuyor. 
“Firma olarak elektriği daha verimli kul- 
lanabileceğimiz ürünler tasarlıyoruz” 
diyor Özaltınok ve devam ediyor: “Zaten 
bu ürünleri kullanıcıya anlatırken bile 
bir enerji tasarrufu sağlıyorsunuz.” 

Çocuklar ve okullar üzerinden okul 
yönetimine, öğretmenlere ve veli- 
lere de ulaşan Aydınlık Bir Gelecek 
İçin projesi, enerji tasarrufu alanında 
gelişme sağlayan adımlardan yalnızca 
biri. Ancak eğer Türkiye yüzde 40 ora- 
nındaki potansiyel enerji tasarrufuna 
ulaşmak istiyorsa bu alanda özel şir- 
ketlerin de ötesinde somut adımlar 
atmalı. “Biz okulları hem çocukları 
bilinçlendirmek hem de bu alanlardaki 
korkunç seviyelere varabilen israfları 
azaltmak üzere seçtik” diyor Özaltınok 
ve devam ediyor: “Bu alanda bilinç ne 
kadar düşük olsa da yeni kuşak konuyu 
çok hızlı bir şekilde kavrıyor ve uygulu- 
yor. Ne yazık ki esas sorun daha büyük 
kuşakların yarattığı israfta yatıyor.” 
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Efsane Artık Daha 'Kullanışir 


Mustang, günlük kullanım için daha uygun hale gelirken, karakteristik özelliklerini de koruyor 
Sinan Koparan 


Rüya otomobiller arasında tanımlanan 
ve “Amerikan” deyince ilk akla gelen 
otomobiller arasında yer alan Mustang, 
Avrupa pazarının etkilerini kendi karak- 
terleriyle buluşturup garaj otomobili 
olmaktan çıkarak günlük kullanıma 
uygun hale geliyor. 1964'ten bu yana 
üretilen ve klasikler arasında yer alan 
Mustang, kaputunun altındaki gürültülü 
makinesi ve agresif görünümüyle tüm 
dünyada geniş bir hayran kitlesine sahip. 
Ancak bu agresif Amerikan, 5 litrelik V8 
motoru ile Avrupa pazarında günlük kul- 
lanıma çok müsaade etmiyordu. Pazarı 
iyi tanıyan Ford, bu canavarı sakinleştir- 
meden daha kullanılır bir hale getirdi. 
Tabii meraklısı için eski canavarı da 
üretmeye devam ediyor. Fastback ve 
Convertible gövde seçenekleriyle pazara 
sunulan Mustang'in, 421 HP güç sunan 
5.olitre Vi ve 317 HP 2,3 litre EcoBoost 
motor seçenekleri bulunuyor. 


Test ettiğimiz 2,3 litre EcoBoost turbo 
motor, bugüne kadar Mustang kaputu- 
nun altına giren en küçük motor olsa 
da aracın agresif kullanımından ödün 
vermiyor. Mustang'in en belirgin özel- 
liği motor sesi de bu motorda fazlasıyla 
korunmuş. Elbette 5.0 litrelik V8 daha 
yüksek bir performans vadediyor. Ancak 
kağıt üzerindeki veriler her iki aracın 
0-100 km hızlanması arasında 1 saniyelik 
bir fark olduğuna işaret ediyor. EcooBost 
5,8 saniyelik bir hızlanmaya sahipken 
bu oran V8'de 4,8 saniye. Buna karşın 
iki otomobilin şehir iç yakıt tüketimi 
aynı sırayla 14,5 litre ve 18,6 litre olarak 
gerçekleşiyor. 

Arkadan itişli aracın multilink arka 
aksı spor kullanımı sağlarken güvenli ve 
iyi bir yol tutuşu da beraberinde getiri- 
yor. Elektronik Denge Programı (ESP), de 
aynı şekilde aracın hakimiyetinin sürü- 
cüde kalması konusunda son derece 


etkili. Sistem her tekerleğin fren gücünü 
ayrı ayrı dengeleyerek motor gücünü de 
yeni koşullara göre azaltabiliyor. 

Aracın görünümüne gelince, yıllar- 
dır değişmeyen ana hatlar korunurken 
çok daha yakışıklı bir görünüm kazan- 
mış Mustang. Sürücü tarafından rahat- 
lıkla görülebilecek kadar yüksek olan ön 
kaput motorun gücünü daha araç çalış- 
mıyorken bile hissettiriyor. Yanlardan 
başlayan ve arka spoiler ile birleşen çiz- 
giler de bu yakışıklı görünümü arttırıyor. 

Gelişmiş bir multimedya sistemine 
sahip olan Mustang, 8 inç dokunmatik 
ekran ve sesli komut vermeye olanak 
sağlayan SYNC 3 ile akıllı telefonların 
araç ekranı üzerinden kullanımına da 
olanak sağlıyor. Ayrıca 390 watt gücün- 
deki Shaker Pro Audio sisteminde yer 
alan bagaja monte sekiz inçlik bir subwo- 
ofer dahil on iki hoparlör, yüksek müzik 
kalitesi sunuyor. 


SINIRSIZ ERİŞİM 
DERGİ | WEB | MOBİL UYGULAMALAR 


Yılda 12 sayı hasılı dergi 
5 yıllık arşive erişim 
Mobil uygulamalarda çevrimdışı okuma 


Hedeflerinize HSBC Premler 
deneyimiyle ulaşın. 


HSBC'nin global bilgi birikimi ve yerel deneyimiyle sunduğu 
HSBC Portföy Çoklu Varlık Fonları, birden çok varlık sınıfına 
yatırım yaparak, risk tercihinize uygun alternatifleri tek bir fonda 
toplar. Siz hedeflerinize ilerlerken bir uzmanın yanınızda 
olduğunu her zaman bilirsiniz. 


e Çoklu Varlık Ölçülü Değişken Fon (Birinci Değişken) 

» Çoklu Varlık Denge Değişken Fon (İkinci Değişken) 

» Çoklu Varlık Dinamik Değişken Fon (Üçüncü Değişken) 
e Global BYF Fon Sepeti Fonu 


Size özel Premier Müşteri Temsilcinize 
bir telefonla ulaşabilirsiniz. 


Tıklayın premier.hsbc.com.tr 
Arayın 08502110112 
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